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Resumen

El objetivo de esta investigacion es determinar el nivel de competitividad de la
empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. Para la exportacion de calzado trujillano al
mercado chileno - 2018, con la intencidn de apoyar a la empresa Manufacturas Claudinne
S.A.C. para mejorar su competitividad en el mercado chileno y poder realizar futuras
exportaciones. Para que esta investigacion sea posible, se aplico el instrumento guia de
entrevista cerrada hacia los trabajadores de la empresa, para determinar el nivel de
competencia de la empresa Claudinne, logrando observar su competitividad en un nivel
medio con 51.95%. Ademas del andlisis documental, en el que se realiza una
investigacion en el mercado chileno para identificar si empresa cumple con los requisitos
que exige este. Esta investigacion es No Experimental, Descriptiva y Transversal.
Concluyendo que la compafia Claudinne podria ingresar al mercado sin mayores
dificultades ya que cumple con los requisitos de ese pais, mostrando una competitividad

de nivel medio con 51.95% comprobando de esta manera la hipétesis planteada.

Palabras Claves: Competitividad, exportacidon, mercado chileno, calzado, etc.



Abstract

The objective of this research is to determine the level of competitiveness of the
company Manufacturas Claudinne S.A.C. For the export of Trujillo footwear to the
Chilean market - 2018, with the intention of supporting the company Manufacturas
Claudinne S.A.C. to improve its competitiveness in the Chilean market and be able to
make future exports. In order for this research to be possible, the closed interview
guidance instrument was applied to the company's workers, to determine the level of
competence of the Claudinne company, observing its competitiveness at an average level
of 51.95%. In addition to the documentary analysis, in which an investigation is carried
out in the Chilean market to identify if the company meets the requirements that this
requires. This research is Non-Experimental, Descriptive and Transversal. Concluding
that the Claudinne company could enter the market without major difficulties since it
meets the requirements of that country, showing a medium level competitiveness with
51.95%.

Keywords: Competitiveness, export, Chilean market, footwear, etc.



. Introduccion

1.1.Realidad Problematica

Segun The Observatory of Economy Complexity (OEC), lider de datos de
comercio internacional, los mayores exportadores de calzado de cuero son China
con trece mil millones de dolares, seguido de Italia con siete mil millones de
ddlares, luego esta Vietnam con seis mil millones de ddlares, Indonesia con casi 3

mil millones de délares y la India con dos mil millones de ddlares.

Los mayores importadores son los Estados Unidos con once mil millones de
délares, Alemania con cuatro mil seiscientos setenta millones de doélares, Francia
con tres mil quinientos cincuenta millones de dolares, el Reino Unido con tres mil
trescientos ochenta millones de dolares e Italia con dos mil ochocientos cincuenta

millones de dolares. Calzado de Cuero es la exportacion principal de Albania.

Segun Gestién (08, junio 2017) indico que el Perd se encuentra en el 4to puesto
como mayor fabricante de zapatos de cuero de América del Sur con una
produccién mayor de cincuenta millones de pares al afio, Pert es nombrado como
un pais tactico entre los veintiunos principales rumbos de las exportaciones del
proyecto By Brasil Components and Chemicals, en el cual se hacen presentes
empresas brasileras que producen o comercializan articulos a base de cuero e

insumos para calzado.

Pradel (2016) menciona que el consumo percapita de calzado de los chilenos es
entre cinco y seis pares al afio. Posicionando de esta manera a Chile como el
mayor consumidor de calzado en Latinoamerica. Pese a ello su produccion
nacional de calzado continua siendo muy baja con respecto a la cantidad de
calzado que se importa desde el extranjero. Siendo de esta manera solo un diez
por ciento de la produccién nacional y un noventa por ciento del calzado que se
comercializa es importado. En esta situacion, durante el afio 2015 se notificaron
mas de mil empresas que importan noventa y cinco mil millones de pares de
calzado de aproximadamente setenta y siete pais diferentes a un precio promedio

de casi nueve doblares por par.



Las exportaciones de calzado en Chile disminuyeron entre el 2014 al 2015 con un
porcentaje de 60% de diferencia.

Segun la revista virtual Peru.com (2017), empresarios de los paises de Bolivia y
Chile se encuentran interesados por el calzado peruano (arequipefio), pese que
este llega en calidad de contrabando, es decir es exportado de manera indirecta 'y a
un precio muy competitivo en dichos mercados, ademas de su buena aceptacion
por la calidad de su materia prima en este caso el cuero. Por ello se busca

formalizar dicha comercializaciones segun la Camara de Comercio de Arequipa.

El Tratado de Libre Comercio (TLC) con Chile origind un aumento significativo
en nuestras exportaciones hacia este pais, posicionandolo como nuestra principal
fuente de inversion extranjera directa (IED) en Latinoamérica y en cuarto lugar
en el &mbito global. Segin lo mencionado por Prolnversion, las empresas chilenas
son las que mas aporte de capital realizaron entre los afios 2011-2015,
convirtiéndolo en el segundo pais que mas invirtio, luego de Esparia.

Pert se ha posicionado en uno de los principales destinos de la IED de Chile.
Resaltando que existen mas de cuatrocientas empresas chilenas en el Per(, que se
encuentran actualmente desarrollando més de 800 proyectos (Gestion, 2017).

Segun la Sociedad Nacional de Industrias (SNI) el noventa y seis por ciento son
productoras microempresas de calzado peruano, el tres por ciento son pequefias
empresas y menos del uno por ciento son medianas y grandes empresas. En la
capital Lima se encuentra el mayor nimero de fabricantes de calzado con un
cuarenta y dos por ciento. De la misma forma, La Libertad (Trujillo) con el
veintisiete por ciento, Arequipa con el nueve por ciento y Huancayo (Junin) con el
tres por ciento, en un total de tres mil setecientos sesenta y cinco empresas.

(AMPEX - Asociacién Macrorregional de Productores para la Exportacion, 2015).

La situacion actual de exportacion de calzado peruano en el sector cuero avanzé
en este ultimo afio, mejorando sus nimeros anteriores, pero no llegando a su cima,
ya que se ha visto Gltimamente atacado por las importaciones del calzado chino.
Pese a ello se sigue apoyando las importaciones de dicho pais a través de cursos

de capacitaciones o aprendizaje llamados “Como importar de China”, dejando de



lado el producto peruano. De esta manera se ha visto como se desaprovecha todo
el potencial que existe en Peru en el sector calzado de cuero.

El cierre 2017 en las exportaciones nacionales totales en el calzado peruano sector
cuero ascendieron a veintiin millones seiscientos cincuenta y siete mil
ochocientos noventa y dos dolares, segin el CITEccal (Anexo.N°01). Ademas,
segun CITEccal hace anuncio que las importaciones nacionales totales en el sector
de calzado de cuero dentro del mismo periodo de cierre del afio 2017 hicieron un

total de cinco millones ddlares americanos (Anexo N°02).

El comportamiento de exportaciones tomando en cuenta las partidas arancelarias
y clasificacion de tipo de calzado segun el CITEccal, resulté teniendo mayor

preferencia la partida 6403-cuero con 54% (Anexo N°03).

Existe una ventaja en la comercializacion internacional en el calzado peruano
sector cuero. Sin embargo, en las exportaciones totales de calzado peruano existe
una gran desventaja ya que las importaciones superan por encima del promedio de
distancia que deberian llevar ambos indicadores del crecimiento del PBI, las
importaciones con una ventaja por delante de nosotros siendo mas que el triple del

namero de exportaciones (Anexo N°04).

Ruiz (2018) menciona que las pymes estan en proceso de internacionalizacion.
Hoy en dia ya hay 14 empresas de calzado de cuero que exportan a diferentes
paises y GRLL seguird apoyando para aumentar dicha cifra. Comentd que otro
importante logro para el sector calzado fue haber participado en la Feria
Internacional “Taconeras Chile 2018, donde nuestros empresarios tuvieron
ventas aproximadas en 10 mil délares de calzado tanto en dama como para nifios
en dos dias de su participaciéon. Gracias a la gran acogida que tuvo el calzado
trujillano en Chile, se ha decidido participar nuevamente para la siguiente edicién

de Taconeras con productos de temporada.

Pasache (2017) subdirector del CEFOP Trujillo, afirmé que El Porvenir exporta
de dos a tres por ciento de la produccion de calzado. La mayor parte de su

produccidn es vendida al mercado nacional. Si bien es cierto, el calzado Trujillano



exporta a paises como México, Bolivia y Ecuador, mas no ha podido llegar a
paises como Italia o China, es debido a la falta de estandares de calidad.

Noticias Responsables (2017) el sector calzado ha conseguido un importante
desarrollo, Trujillo dentro de este, como se es conocida su fabricacion se
concentra en el distrito de El Porvenir. Su permanente crecimiento de la industria,
ha reforzado las relaciones comerciales con los paises colindantes. Los
empresarios que forman parte de la ASSINTECAL(Asociacion Brasilefia de
Empresas de Componentes para Cuero, Calzados y Artefactos) buscan reforzar el
sector calzado en Trujillo, mediante alianzas que tomarian lugar en nuestra
ciudad. Se debe tomar en cuenta la importancia de este anuncio, ya que las
empresas brasileras cuentan con el respaldo de ASSINTECAL vy con el apoyo de

Apex — Brasil.

Fernandez (2017) en la regién La Libertad, el sector del calzado representa la
mayoria de las empresas manufactureras, con un treinta y cinco por ciento de
empresas que producen Unicamente calzado y en promedio de 125 empresas que
se dedican al curtido y adobo de cueros, con un promedio de treinta y siete por
ciento de empresas manufactureras que tienen desarrollo en el sector de cuero y
calzado. Su principal acopio es en el distrito de EI Porvenir (setenta por ciento de
la economia de dicha localidad). El 53% de las pymes estan en El Porvenir,
seguido de Trujillo con un veinte y cuatro por ciento y; La Esperanza y Florencia
de Mora con un 10% cada una. Actualmente el nivel competitivo del sector de
calzado en Trujillo se halla en un estado critico ya que los fabricantes de este
sector operan sus actividades de manera informal, muchos de ellos con una
economia para subsistir, que no cuentan con capacidad de inversién y sin
capacitacion. Es necesario mencionar que algunas de las debilidades del sector
son: produccion en pequefios lotes, bajo nivel de desarrollo en disefio y modelaje,
escaso conocimiento de canales de distribucion, la industria enfrenta la

importacion de calzado chino, entre otros.

La empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. es una compafiia que se ocupa a la

elaboracion y comercializacion de calzado para mujer cuya venta es solo al por



mayor. Este negocio esta enfocado en brindar un producto a través de colecciones
versatiles y una muy buena calidad en el proceso productivo.

Hoy en la actualidad cuenta con 8 trabajadores cubriendo las diferentes areas que
existen en la fabrica para realizar procedimientos mucho mas eficaces sobre todo

logrando asi poder abrir nuevos mercados en el pais.

Los productos se comercializan en las ciudades primordiales del pais como:
Trujillo, Lima. Sus principales clientes son: Ventura Hermanos S.R.L., Kelly
Shoes S.R.L., Inv. Industriales Paracas S.A.C, Comercial Bogacci SRL, Calzatura
Devans, Corporacion Cotlear SAC, Nury Marquina, Zapateria Central SRL,
Ronald Cuadra Avalos, Ventcorp Pert SAC.

La manufactura del zapato es una seccién industrial reconocido en nuestro pais, y
actualmente esto permite que las empresas sean mas competitivas tanto en brindar
un excelente producto de calidad como también logrando satisfacer la necesidad
de los clientes. Esto implica adoptar nuevas competencias empresariales en los
diferentes frentes. Sin embargo, la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. no
cuenta con un plan estratégico de operaciones que le permita evaluar las
operaciones, control de inventario, manejo del tiempo, mejoramiento continuo,
rendimiento y fuentes de variacion, los cuales facilitan la preparacion y la
observacién de los procesos productivos. Asimismo, otro problema que presenta
es en el area de produccion, no se cuenta con un adecuado orden y limpieza, esto
ocasiona que los trabajadores tengan tiempos muertos por la busqueda de
materiales, objetos y herramientas. Para finalizar cabe predominar que en lo que
va del afio la empresa brind6 capacitacion solo algunos de sus trabajadores y muy
periédicamente, si bien es cierto la empresa fue creciendo con el transcurso del
tiempo; esta ha dejado de lado el factor humano el cual es de vital importancia,
cuenten con habilidades, capacidades y aptitudes adecuadas para el buen
desarrollo de las actividades que se realizan dia a dia.

Por ello se formul6 el siguiente problema ¢ Cual es el nivel de competitividad de la
empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. para la exportacion de calzado trujillano
al mercado chileno - 2018?



1.2.Trabajos previos

Este trabajo corresponde a Lara (2014) tiene como meta general reconocer las
causas que cooperan a la competitividad de la compafiia Biométrica, su destino se
basa en el desarrollo de software en soluciones para bancos y compaifiias, finaliza
que la seccion de tecnologia de la informacién en Ecuador es un gran potencial de
crecimiento, contribuye a la competitividad concluye que el sector de tecnologia
de la informacidn en el Ecuador tiende todas la secciones publicos y privados.

Pérez, Vallejos, Noriega y Bustamante (2017) el objetivo principal de este plan
fue buscar la participacion de todos los personajes involucrados, y generar
ventajas competitivas que impulsen el desarrollo. Para esto se utilizd varios
instrumentos de medicién a las estrategias competitivas; evaluacion externa
(PESTE) y evaluacion interna (AMOFHIT). Los resultados de esta aplicacion
fueron éptimos identificando mayores oportunidades. Concluyendo que el sector
calzado del Per( es poco desenvuelta con escasa vision gerencial y de liderazgo
lo cual ha frenado el potencial de sus empresarios y no ha dejado aprovechar la

calidad de los insumos principalmente del cuero.

Guerra Jhonatan (2017) cuyo destino de investigacion fue delimitar el lazo
existente en las tacticas competitivas y exportacién de conserva de anchoveta
peruana al mercado japonés, por lo cual para probar con la confiabilidad y
efectividad de su estudio utilizé de tres expertos que llegaron al resultado, la
exportacion y la competitividad de la conserva de anchoveta peruana durante los
afios 2006 — 2016 han sido favorables para el Peru

Aguilera Enriquez, L., & Gonzéalez Adame, M., & Rodriguez Camacho, R. (2011)
esta investigacion tiene como objetivo evaluar los indicadores que participan en el
crecimiento y la competitividad de la muestra analizada PYMES de
Aguascalientes, por ello se toma en cuenta el crecimiento de las ventas y las
mejoras comerciales. Como resultado, deja una discusion entre los indicadores
que marcan el aumento, causando lineas de investigacion que quieran corroborar

o refutar lo expuesto.

Villalva (2017) en su investigaciéon cientifica tuvo como objetivo principal

determinar los indicadores explicativos de la competitividad de las organizaciones



de mineria de hierro. Concluyendo que ciertamente existe una falta de consenso

entre los investigadores en torno a su definicion y sus variables que la determinan.

Esta investigacion tiene correlacion con las variables que han impactado en la
competitividad de las micro, pequefias y medianas empresas agroindustriales del
limon mexicano en Tecoman, Colima, Mexico y ademas el puesto que toman

sobre competitividad en relacion con las demas (Magafia, 2014).

Medina, & Naranjo (2014) el estudio realizo la exploracion de las caracteristicas
de las PYMEsMicros del Municipio Diego Ibarra con el fin de que se cumplan los
objetivos, llegando a concluir que al usar los indicadores propuestos a las
empresas seleccionadas resultd que estas tienen un nivel de competitividad bajo,

en este contexto la permanencia de las empresas estan en peligro.

Jiménez (2006) uno de los aspectos principales a resolver, dentro de la
investigacion esta relacionado con la metodologia que se utilizaria para establecer
el grado de competitividad a nivel de empresa. Hasta la actualidad no existe una
metodologia que pueda ser aplicada a una empresa para poder corroborar su nivel
de competitividad, es por ello que el modelo disefiado es de gran ayuda para

futuras investigaciones y empresas.

Cabana, Géalvez y Mufioz (2015) el estudio se enfoc6é en examinar las variables
que someten en el producto de las ventajas competitivas en empresas propias al
mercado gastrondmico gourmet en La Serena, Chile. Por consiguiente, si el
cliente cuenta con una lealtad, es un activo que toma un papel de cliente socio que
aporta en la preparacion de una propuesta de valor innovadora, solo asi tendran un

crecimiento sostenible las organizaciones en esta industria.

Segun Quero (2008) la intencion de este articulo fue analizar la estrategia
competitiva como factor clave de desarrollo. Los resultados que se obtuvieron a
través del estudio documental mostraron la existencia de autores que se dan
cuenta que las organizaciones grandes o pequefias necesitan determinar o recrear
estrategias competitivas como medio de apoyo para la identificacion de nuevas
oportunidades, ademas consideran que estas deberian conservarse con éxito a

largo plazo otros mercados.



El trabajo de Fuster, Martinez y Pardo (2009) tiene como objetivo examinar las
estrategias competitivas que las empresas de calzado estan adoptando ante la
creciente amenaza que muestran ser la competencia de paises con bajos costes. Al
finalizar concluyeron que el sector calzado ha sido afectado por la competencia
internacional en los ultimos afios, afectando de manera negativa al empleo local.
Esto generd una notable perdida en Espafia, lo que origind el cierre de varias

empresas de calzado.

Garcia (2013) en su articulo presentd como objetivo principal analizar el
comportamiento competitivo del conjunto de empresas colombianas que fabrican
calzado a base de cuero, usando los indices de ventaja comparativa revelada, para
analizar el movimiento comercial frente al mercado de EE.UU y el mercado
global. Describe una desventaja del sector durante diferentes periodos, indicando
gue son importantes los cambios en los aspectos empresariales para tomar el
contexto de internacionalizacién del pais y asi tomar ventaja de las oportunidades

que el mercado EE.UU brinda.

Vargas y Tapia (2008) este trabajo fue realizado para analizar la competitividad
del sector olivicola exportador de aceituna de mesa al mercado brasilero, es de
tipo descriptivo, ya que su objetivo es averiguar sobre la incidencia y los valores

gue presentan con cada una de las posibles variables.

Flores y Mungara (2015) esta investigacién tiene como objetivo principal analizar
el comportamiento de la competitividad que ha tenido México y las exportaciones
de chile seco entre los afios 1993 — 2009, el método que se usé fue analizar la
participacion constante del mercado, obteniendo como resultados un aumento de
produccién, ademas del crecimiento de las exportaciones en el periodo
determinado en el estudio. Se mostrd una produccion mas estable que las cifras de

las exportaciones.

Céceres (2013) esta investigacion analiza el papel que cumplen las exportaciones
con el aumento economico Colombia. Los resultados muestran falta de
causalidad entre las diferentes clases de exportaciones que se usaron ademas del

producto neto de exportaciones.



Rohvein, Paravie, Urrutia, Roark, Nunes y Ottogalli (2013) la investigacion
intenta colaborar a la mejora de la competitividad de las pymes de Olavarria
mediante el estudio de sus cadenas de valor. Este mismo tiene dos enfoques
complementarios, el primero determinado en actividades y otro establecido en

recursos.

Este estudio tiene como principal objetivo evaluar un indicador del nivel de
competitividad de la elaboracion de los estados productores de aguacate en
México. Apoyados en los resultados del estudio, se concluye que las
diferenciaciones que se registran en la elaboracion de aguacate tanto a nivel
nacional como estatal es lo que afecta principalmente al indice de la ventaja

relativa de la produccion (Diaz, Nava & Hernandez, 2008).

1.3.Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Competitividad.

Segun Ibafiez y Caro (2001) competitividad se entiende de cada opinidn
personal por los colaboradores, y a su vez analizar las causas que esclarezcan las
desigualdades de la competitividad.

Comenzar a tomar decisiones mas detalladas, para un método de
exportacion a nivel internacional, es basico para una competitividad adecuada y
desarrollada. Sin embargo, se dice que la competitividad macroecondmica,
sefiala a la cabida exportadora de una economia (Estrada, Paz, Sanabria & Uxo,
2013).

Se define la competitividad como la capacidad que tiene una organizacion,
publica o privada, con o sin fines de lucro, de lograr y mantener ventajas que le
permitan consolidar y mejorar su posicién en el entorno socioeconémico en el

que se desenvuelve. (Juan Carlos Mathews, 2009)

1.3.1.1. La competitividad de las empresas.
La lucha entre corporaciones de una nacion necesariamente no debe ser de
gran magnitud, de lo contrario la competitividad de un pais es baja (Navarro,
2007).



Hoy en dia las compafiias, deben ser vinculadas con los directivos y asesoria la
cual permita lograr la decision correcta para la competitividad.

1.3.1.2.Niveles de Competitividad
Nivel bajo, representado entre los porcentajes de 0- 40%; tiene la obligacion
de actuar con urgencia 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).

1.3.1.3.Gestion industrial y desarrollo tecnolégico.

AYESA (2016) es de mucha importancia para las compafiias ya que les
permite una competencia adecuada para su desarrollo, teniendo en cuenta que la
tecnologia es lo principal en la competitividad. Actualmente, la competencia y la
globalizacién existente dentro del mercado entre las compafias mas famosas
dentro del mundo resulta ser muy importante la calidad de la compafiia a nivel
mundial, es asi que la tecnologia requiere que cada cierto periodo tenga
innovacion para asi obtener una mejor capacidad exportadora.
1.3.1.3.1. Tecnologia e innovacion

La innovacion tiene la accion de utilizar todas las opciones hacia un
cambio o mejora, permitiendo a la empresa ser capaz de adaptarse ya sea
en diferentes situaciones o exigencias del mercado en que compite
(Roberts 1987).

Porter (1990) afirma que la innovacion es uno de los elementos claves
para la competitividad de una empresa por ello no se puede separar del
contexto estratégico. La empresa adquiere ventaja competitiva mediante
innovaciones.

Un concepto que esta ligado a la innovacién es la tecnologia. Este también
representa un rol importante en la competitividad de una empresa. Por lo
que la tecnologia funciona como un medio para lograr objetivos
estratégicos y, en varias situaciones, como soporte para el desarrollo.

La ausencia de este ocasionaria insuficiencia para realizar innovaciones en

productos y procesos (Hidalgo 2000).



1.3.1.3.2.

1.3.1.3.3.

Calidad del producto

Seguln Fresco (2015) la calidad es el nivel de aceptacion de un producto o
servicio de acuerdo al uso que desea darle el consumidor o usuario final.
La calidad es el trabajo de cada uno de los que intervienen en el proceso
de produccion.

Capacidad Exportadora

Se define como el conjunto de habilidades, cualidades, recursos y
capacidades institucionales y también de infraestructura, 6ptimos, que la
empresa debe poseer para un favorable comercio exterior (Gavidia &
Hedmann, 2005). Esta ligado a la oferta exportable real, un producto de
calidad para un mercado exterior, proveedores que se adecuen a las
necesidades de la empresa u algun otro factor que participe en el proceso
productivo. Ademas de la determinacion sobre el conocimiento y
habilidad para un buen manejo de las acciones relacionadas con los

tramites y también de la comercializacion de producto de manera global.

1.3.1.4.Calidad de la informacién

Sobre todo, en el comercio internacional, cuando se habla de calidad de

informacion nos ensefia 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).

1.3.14.1.

Recursos Humanos

Segun La Direccion de Recursos Humanos (2017), vela por el bienestar y
la adaptacion de los trabajadores en la empresa. Ademas de disminuir los
problemas entre trabajadores y la empresa. Los empleados estan alineados
a llegar a un crecimiento estable de la productividad mediante
capacitacion, formacion, retencion y desarrollo de su recurso humano,

importante para la competitividad de la empresa.



1.3.14.2.

1.3.14.3.

1.3.144.

1.3.145.

Conocimiento de las barreras y riesgos

Las barreras de exportacion, son prohibiciones de tipo estructural,
actitudinal y operativo, que no permiten que las empresas den inicio a
realizar un comercio internacional (Morgan & Katsikeas, 1997).

El conocimiento a las barreras, es considerado un aspecto importante para
la competitividad, ya que por falta de conocimiento en algunos aspectos
del proceso de exportacion y como hacer frente a las dificultades que
aparezcan durante dicho proceso, falta de conocimiento de las
oportunidades para los productos en el exterior, o falta de conocimiento
sobre los programas de asistencia para la exportacion; por ello muchas
empresas desisten en expandirse (Kedia & Chhokar,1986).

Conocimiento de su sector

Para Villalobos (2013) este indicador hace referencia a la demanda en el
mercado, esto es relacionado con las variaciones del precio o la cantidad
de dicho producto o servicio que se ofrezca en el mercado, ocasionando
que la demanda varie de acuerdo al mercado. Por ello se debe tener en
cuenta el mercado potencial,la distribucion del gasto familiar y el nivel de
consumo.

Es relevante afadir que la demanda es una ramificacion de los deseos y
necesidades del mercado y esta establecida por los recursos disponibles
del cliente (comprador).

Conocimiento de la diferencias culturales

Para el comercio internacional es muy importante tener en cuenta las
diferencias culturales entre dichos paises, ya que ambas culturas deberan
ser entendidas y respetadas de la mejor manera por parte de las empresas.
Por ello es relevante conocer los sistemas religiosos y éticos, la estructura
social, la educacion el idioma y la cultura de ambos paises.

Conocimiento de la competencia

Segun la Asociacion espafiola para la calidad, (AEC) el conocer la
competencia involucra evaluar las funciones, actividades, procesos,
productos o servicios en comparacién con la competencia directa, e

intentan mejorar lo propio para superar a sus competidores. La recoleccion



de informacidn sobre la competencia, permitira conocer los puntos fuertes
de ellos y adaptar dichas estrategias para una mejora propia.
1.3.1.5.Marketing Mix
Segun Kotler (1996) indica que 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 que
son herramientas que son utilizadas por las empresas para proponer tacticas de
mercadotecnia y poder llegar a los objetivos determinados (Gallardo, 2013).
Este indicador recolecta las herramientas disponibles para desarrollar acciones
eficientes y llegar a sus objetivos de penetracion y de venta. EI marketing mix
une todas las acciones y decisiones del marketing tomadas para confirmar el
éxito de un servicio, producto o marca en un determinado mercado. Esta esta
conformada por 4 indicadores: producto, precio, plaza y promocion.
Rodriguez (2010) para llegar al mercado objetivo, se debe empezar a planificar
una mezcla de mercadeo, a esto se le llama un marketing mix.
1.3.1.5.1. Producto
El producto se le define como cualquier cosa que pueda ofertar en un
determinado mercado para su adquisicién, uso o consumo, satisfaciendo una
necesidad o deseo (Rodriguez, 2010).
1.3.1.5.2. Precio
Es el valor monetario, la suma de dinero que tiene fijado un bien o servicio, es el
monto que intercambia el consumidor o cliente por el beneficio de adquirir o
usar el producto o servicio (Rodriguez, 2010).
1.3.1.5.3. Plaza
El producto circula de diferentes maneras desde los proveedores hasta los
consumidores finales (Rodriguez, 2010).
1.3.1.5.4. Promocion (Participacion en ferias
Es el medio por el cual se brinda las caracteristicas de dicho producto al publico

objetivo para influir en su compra, uso o consumo (Rodriguez, 2010).



1.3.1.6.Gestion del Mercado
Pro México (2016) una agresividad de promocion sefiala el éxito en el

mercado exterior. Una buena logistica es desarrollada por socios seleccionados y

mercados seleccionados.

1.3.1.6.1.

1.3.1.6.2.

Trabaja con socios seleccionados

Es fundamental la eleccion correcta de un socio para tu empresa ya que
influye mucho en el éxito o fracaso de esta. Es importante que el socio
cumpla ciertos criterios para un buen desarrollo en conjunto. Ademas se
debe establecer el nimero de socios para la empresa, y que estos cumplan
con el perfil ideal para que sean seleccionados.

Antes de la creacion o firma del contrato para la unién del nuevo socio, se
debe dialogar posibles temas: las expectativas, los valores y los objetivos.
Estos deben estar alineados para no tener problemas méas adelante.
Explicar cudl es la vision y saber escuchar la opinion de los demés. Una
buena relacion con el socio seleccionado, disminuye las dificultades.

El liderazgo es un aspecto importante a tener en cuenta en dicho momento,
ya que la capacidad de liderar impulsa que los socios desarrollen ideas y
conceptos en mejora y beneficio de la empresa. Otro dato importante es
que el nuevo socio puede tener competencias diferentes a las del socio
capitalista, de esta manera aportaria un valor agregado.

Sin  embargo, es necesario antes de iniciar determinar las
responsabilidades de cada socio, los objetivos claros y la distribucion de
las ganancias. El tiempo de trabajo también debe tener en cuenta. Por ello
todo esto va planteado en un contrato sin dejar de lado el detallar en dicho
documento las reglas en caso que el socio se retire.

Interaccién con proveedores

Cuando nos referimos a intercambio comercial, oferta y demanda entre
empresas, un aspecto importante para el éxito es elegir a los proveedores
adecuados. Para ello se debe tener en cuenta el trato, la materia prima, el
tiempo de entrega, el volumen que maneja, el medio de pago, entre otros.
Todo ello debe ser evaluado antes de seleccionar un proveedor, ya que si

este falla, la empresa se vera perjudicada. Por ello, siempre es bueno



contar con mas de un solo proveedor, en caso de alguna dificultad o
problema con tu proveedor principal.

1.3.1.7.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 y ser eficientes.

1.3.1.7.1. Conocimiento de costes de importacion y comercializacion

Se define importacion segun La ley General de Aduanas como el régimen
de aduanas que aprueba el ingreso legal de la mercaderia que proviene del
exterior con destino a su consumo.
El costo de importacion se denomina al precio original de compra, mas
todo gasto que intervenga en poner el producto importado dentro del
almacén de la empresa. Estos gastos serian: seguro, transporte, flete,
derechos e impuestos que gravan la importacion, acarreo y gastos de
aduana en general, por consecuencia incluye gastos que atribuyen
directamente al producto, como también los indirectos que son los gastos
administrativos que se generan por los trabajadores que aportan al proceso
de comercio internacional. Lo que no se incluye en el costo de
importacidn, son los gastos financieros, por ser externos al valor real de la
importacion.
Una de las estrategias comerciales que suelen tomar las empresas es el de
reducir costos y maximizar la rentabilidad de la empresa a raiz de las
inversiones realizadas por los socios. En el caso de una empresa
industrial, podria estandarizar sus procesos de produccion, adquirir nueva
maquinarias (tecnologia), otros. Si fuese una empresa de compra y venta
de bienes, lo que se buscaria seria reducir sus costos (descuento por
comprar voliumenes grandes) a través de acuerdos comerciales. Ademas se
debe considerar otro factor importante que es el de comercio internacional
a través la importacion de mercaderia, de esta manera se obtiene costos
mas competitivos frente al mercado y productos de calidad, permitiendo

mas rotacién de ellos (Mamani, 2015)



1.3.1.7.2. Gestion Financiera
Esta tiene la funcién de optimizar el control, el manejo de recursos
econdmicos y financieros de la empresa, ademéas de tener los recursos
financieros externos como internos, que se necesitan para alcanzar ciertas
metas u objetivos de la empresa. Junto a ello cuidar que los recursos
externos requeridos por la empresa sean obtenidos en plazos e intereses

beneficiosos (Castafio & Gutiérrez, 2011).

1.3.2. Exportacion

Segun Daniels y Radebaugh (1990) describe a la exportacion como un medio
cotidiano que les sirve a las compafiias para iniciar sus ocupaciones
internacionales, es decir; las compafiias incursionan en esta via de comercio con
el objetivo de incrementar sus ingresos.
Exportar no es otra cosa que vender en un mercado diferente al nacional,
liquidar bien y servicios fabricados en el pais y que se adquiere en otro
(Bancomext, 2000).

Existen formas de exportar; la exportacion directa indica el aprovechamiento e
iniciativa de la compafiia con las oportunidades de exportacién, ya tenga como
motivos; saturacion en el mercado interno (Bancomext, 2000).
La exportacién indirecta utilizada por las compafiias que no cuentan con
suficiente experiencia en las ventas internacionales o en algunas ocasiones los
inicios de estas; esto es posible gracias a la aparicion de un distribuidor o
intermediario, llamado también “broker” facilitando la deteccion de negocios
(Bancomext, 2000).
Los incoterms se describen como el lenguaje en términos internacionales para el
comercio, hacen mas faciles las operaciones de transaccion internacional y
establecen los parametros en las obligaciones y responsabilidad y eso ocasiona
un riesgo menor (Bancomext, 2000).

1.3.2.1.1. Regimenes Aduaneros para la exportacion

1.3.2.1.2. Exportacién definitiva: Régimen aduanero que autoriza que las

mercancias nacionales salgan del territorio aduanero hacia el exterior para

Su uso o consumo definitivo.



1.3.2.1.3.

1.3.2.14.

Exportacion temporal para reimportacion en el mismo estado:
Régimen aduanero que autoriza a las mercancias nacionales o
nacionalizadas una salida temporal, con el objetivo de reimportarlas en un
plazo determinado no mayor a los doce meses, sin haber sufrido
modificaciéon alguna, con excepcion del normal deterioro por su uso”.

Exportacion temporal para el perfeccionamiento pasivo: Régimen
aduanero que autoriza a las mercancias nacionales o nacionalizadas la
salida del territorio nacional para su transformacién, reparacion,
elaboracion y después reimportarlas como mercancia compensadora en un

tiempo méximo de doce meses.

1.3.2.2.Politica Legal

y la

Camara de Comercio de Medellin, es decir posicion de poder en la sociedad

interseccion empresarial, teniendo una ideologia que esta al poder y que ha

decretado mayor contratacion. Como un grupo de normas juridicas que pueden

influir en la empresa, la formalidad en desarrollo de la empresa, y la ejecucion

de impuestos de gobierno.

1.3.2.2.1.

Aranceles preferenciales

También llamado arancel diferenciado. Régimen tarifario cuyo fin principal

es conceder ventajas preferenciales a dicho o dichos paises que han formado

parte de ese acuerdo, preferencia que significa una verdadera discriminacién

contra determinados paises o cierta mercancia (SIICEX, 2018).

1.3.2.2.2.

Politica de competencia

El Capitulo de Politica de Competencia constituye un marco en el cual se da

a conocer la posibilidad de penar las practicas anticompetitivas en las que las

organizaciones de las partes pudieran incurrir en el mercado. Se registra la

legislacion nacional y subregional (andina), y también la facultad de sus

autoridades para aplicar sanciones frente a comportamientos que deformen la

com
1.3.2.2.3.

petencia (MINCETUR, 2018).
Proteccion a la inversion

Las provisiones sobre inversiones son mucha importancia en todos los TLC

firmados hasta ahora; por ello, estos TLC también son conocidos como una

oportunidad para hacer mas fuerte los derechos de los inversionistas y originar



méas inversion extranjera directa (IED) en condiciones extremadamente
favorables para las empresas y en detrimento de las comunidades y las
prerrogativas que deben tener los Estados (MINCETUR, 2018).
1.3.2.3. Socio Cultural
La recopilacion en conjunto de variables de naturaleza social y cultural que
influyen en las compafiias. Dentro de este factor se tiene el corte demogréfico,
como el crecimiento de la poblacion, incluyendo los cambios en la poblacion,
educacion o tasa de mortalidad (Iborra, Dasi, Dolz & Ferrer, 2014).
1.3.2.3.1. Demogréfico:
Considera a todos los moradores independientemente de su estado legal o de
ciudadania, haciendo excepcién de los refugiados no asentados
permanentemente en el pais de asilo, que suelen considerarse parte de la
poblacion del pais de origen. Los valores mostrados son estimaciones de
mitad de afio (ALADI, 2018).
1.3.2.3.2. Patrones de consumo
Una forma de identificar las tendencias de consumo es ver los cambios que se
han experimentado en el comportamiento del consumidor, de esa manera se
conocerd sus necesidades. Ademés es de importancia identificar y entender
dichos comportamientos que determinaran la compra o adquisicion y el
consumo, y por ello conocer asi si dicho producto o servicio, con dichas
caracteristicas, tendria éxito en dicho entorno (Juarez, 2001).
Se muestran influenciados los compradores (clientes) por una serie de
factores ambientales, sociales, psicoldgicos, culturales y personales, que unido
a la influencia del marketing, se crea una respuesta por parte de los
compradores que puede ser comportamiento mental (fidelidad, compra,
prueba), cognoscitiva (recuerdo, conocimiento) o afectiva (intencion,

preferencia, actitud).

1.3.2.4.Econ6mico
Camara de Comercio de Medellin, determina la evolucion monetaria como
se desarrolla, crea condiciones y tendencias generales de la economia que son

importantes en las acciones de la organizacion.



1.3.2.4.1. Riesgo pais:
Asumen un riesgo las entidades financieras, el estado o la empresa, por la
posibilidad de un impago préstamos u operaciones comerciales que se realizan
con el sector privado o publico de otro pais (Morales, 2003).
1.3.2.5.Tecnoldgico
Esta asociado al estado en desarrollo econémico de una nacién, aunque no
siempre tiene coincidencia. En ciertas ocasiones, el nivel de crecimiento de

tecnologia supera la evolucion economica (Iborra, Dasi, Dolz & Ferrer, 2014).

1.3.2.6. Ambiental
Hace referencia a las condiciones del medio ambiente que rodean a la
compafiia y el compromiso de mantener y adaptar a entorno sin deteriorarlo, esto
se debe tener en cuenta desde la produccién hasta llegar el momento del
consumo (Camara de Comercio de Medellin, 2016).
1.3.2.6.1. Normas técnicas de embalaje y etiquetado
Materia descriptiva o grafica, que haya sido escrita, impresa, estarcido,
marcado en relieve o en bajo relieve o adherido al producto, su empaque o
envase, con el proposito de informar al cliente sobre las caracteristicas del
producto y marca (INDECOPI, 2018).

1.3.3. Plan de Exportacién

Es un escrito amplio que le sirve al empresario a observar el mercado y
proyectar la idea de negocio. Cotidianamente es usado por compafiias ya en
desarrollo que desean asegurar su crecimiento en el futuro en lo correcto
(Lambing & Kuehl, 1998).

Un resumen escrito detallado de lo que se pretende lograr en un negocio y
completar todos los objetivos, se explica como se debe usar los recursos, todo lo
nombrado es parte de la planeacion estratégica (Stone, 2000).

De acuerdo con Bancomext (2001) una virtud del plan de exportacion es que
favorece a la evolucion de la internacionalizacion de la compafiia frente al
comercio mundial.

Es asi la importancia de la existencia de este plan de exportacion en todas las

compafiias que tienen como objetivo expandir mas su marca o el crecimiento del



negocio abriendo una ventana internacional; dandole la formalidad y seguridad

al negocio a través de la organizacion y planificacion de todas las acciones por

tomar.

Adicional a eso, el plan de exportacion se puede considerar como una inversion

y no como una perdida de tiempo y dinero; ya que es un acercamiento a lo mas

detallado para un crecimiento, para el futuro del negocio.

Existe una relacion entre la tactica competitiva y la venta internacional, se define

por el uso adecuado de tecnologia y tacticas y asi poder separar a la competencia
(Guerra, 2017).

1.4.Formulacion del problema

¢Cual es el nivel de competitividad de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C.

para la exportacion de calzado trujillano al mercado chileno - 2018?

1.5.Justificacién del estudio

1.5.1.

1.5.2.

1.5.3.

Conveniencia: El presente trabajo sustenta su importancia en que esta sera
beneficiosa para la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. de calzado
trujillano para la futura exportacion de su producto al mercado chileno,
teniendo conocimiento acerca de la competitividad.

Esto servira como modelo para las demas PYMES logrando generar la
posibilidad de exportar sus productos. Siendo un aporte para el progreso de
la economia de nuestro pais.

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.

Implicancias practicas: Esta investigacion colaborara a describir el nivel
de la competitividad la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. de
calzado trujillano, con la finalidad de que la administracion pueda

mejorarla para realizar exportacion al mercado chileno.



1.6. Hipotesis
La competitividad de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. es de nivel

medio para la exportacion de calzado trujillano al mercado chileno — 2018.

1.7.0bjetivo
1.7.1. Objetivo General:
Determinar el nivel de competitividad de Manufacturas Claudinne S.A.C.

para la exportacion del calzado trujillano al mercado chileno — 2018.

1.7.2 Objetivo Especifico:
O1. Determinar el nivel de competitividad de la empresa Manufacturas
Claudinne S.A.C.
O2. Identificar las caracteristicas del mercado chileno para la exportacion
del calzado trujillano.
O3. Proponer un plan operativo para aumentar la competitividad para la

exportacion del calzado trujillano al mercado chileno.



1. Método
2.1. Disefio de investigacion:

No Experimental - Transversal descriptiva.

2.1.1. Investigacion No Experimental: Dado a que se trata de una investigacion
en la que no se ha variado intencionalmente las variables, por lo tanto, se
tuvo en cuenta la observacion en un contexto natural, para luego
analizarlos. (Hernandez, Fernandez & 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
& 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 medir o recopilar informacion de
una manera independiente o0 en grupo sobre los conceptos o variables
(Hernandez, Fernandez & Baptista, 2014).

2.2. Variables, Operacionalizacion:

o1

w

02

M: Empresa Manufacturas Claudinne S.A.C
O1: Competitividad

02: Exportacion al mercado chileno
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- Conocimiento de
Ingenieria Comercial y costes de importacion

financiera

y comercializacion.

-Gestion Financiera




X Definicion Definicion . .. . ..
Variables X Dimensidn Indicadores Escala de Medicion
Conceptual Operacional
-Aranceles
preferenciales.
Politica Legal -Politica de

Exportacion  al
Mercado Chileno

Daniels et al. (2010,
p 174) Indica que es
la venta de una
mercancia a clientes
que se encuentran
ubicados fuera del
territorio nacional.

Es cuando una
mercancia nacional es
enviada a otro pais
para su uso 0 consumo
definitivo, se mide a
través de una guia de
analisis documental.

competencia

Proteccion a la
inversion

Social Cultural

-Demogréfico

-Patrones de consumo

Niveles de inflacion

Econdémico -Riesgo pais
-PBI (crecimiento)
- -Barreras arancelarias
Tecnolégico .
y no arancelarias
. -Normas técnicas de
Ambiental

embalaje y etiquetado

Ordinal

Nota: Dimensiones e indicadores de competitividad seguin (Pro México, 2016).
Dimensiones e indicadores de mercado chileno segun (lIborra, Dais, Dolz y Ferrer, 2014)



2.3.Poblacién y muestra:
2.3.1. Poblacion y muestral:
Para la aplicacion de la guia de entrevista cerrada N°01 , participara como poblacion el
duefio de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C.
2.3.1.1. Criterios de inclusién:
El duefio de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C. quien también es
el gerente y administrador.
2.3.1.2. Criterios de exclusion:
Todos los trabajadores que no tengan conocimientos en los temas
administrativos de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C.

2.3.2. Poblacién y muestra 2:
Para la aplicacion de la guia de entrevista cerrada N°02, participaran como
poblacion todos los trabajadores de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C.
conformado por 9 personas en total.
2.3.2.1. Criterios de inclusion:
Trabajadores y jefes con minimo de 1 afio laborando en la empresa
Manufacturas Claudinne S.A.C. conformado por 9 personas en total.
2.3.1.2. Criterios de exclusion:
Todas las personas que no laboran en la empresa Manufacturas
Claudinne S.A.C..

2.3.3. Poblacién y muestra 3:
Registros estadisticos de los indicadores de la variable “Exportacion al mercado
chileno” en el periodo 2014-2017.
2.3.3.1. Criterios de inclusién:
Los documentos relacionados al mercado chileno.
2.3.3.1. Criterios de exclusion

Los documentos que no estan relacionados al mercado chileno.



2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

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

2.4.2. Entrevista: Se utilizo la técnica de entrevista a través del instrumento guia de
entrevista cerrada N°01, compuesta por 39 preguntas y la segunda con 8 preguntas,
cada guia de entrevista cerrada fue aplicada para una poblacion en especifico. De esta
manera logramos medir la primera variable “Competitividad” y cada uno de sus

indicadores

2.4.3. Analisis documental: Se utilizé esta técnica mediante una guia de analisis
documental como soporte para algunos indicadores aplicados luego del cuestionario de
la primera variable “Competitividad”. Ademds, se utiliz6 la misma técnica e
instrumento para la recoleccion de datos de los registros estadisticos de los indicadores

de la segunda variable “Exportacion al mercado chileno”.
2.5 Métodos de analisis de datos

La investigacion tiene un andlisis estadistico descriptivo, en donde se utilizan tablas y

gréficos.
2.6 Aspecto ético

Los datos mostrados en la informacion son veraces, se evitd todas las manifestaciones
de plagio de la informacion, se acato la posicion intelectual de cada uno de los autores

que se ha citado.



1.  Resultados:
Objetivo 01: Determinar el nivel de competitividad de la empresa Manufacturas
Claudinne S.A.C.

Figura 3.1: Resultados de los indicadores de la variable competitividad en porcentaje

Puntaje Claudinne %

Recursos Humanos | 46%

Conocimiento de costes de importaciény...| 0%

Interaccidn con proveedores | 50%
Trabaja con socios seleccionados | 100%
Participacion a ferias | 50%
Gestion plaza | 100%
Gestion precio | 100%
Gestion producto | 69%

Conocimiento de la competencia | 0%

Gestion financiera | 75%

Conocimiento de las diferencias culturales | 100%

Conocimiento de su sector | 0%
Conocimiento de las barreras y riesgos | 0%
Capacidad exportadora [ | 17%
Calidad | 50%

Tecnologia e innovacién | 75%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

O Puntaje Claudinne %

Figura 3.1 Datos obtenidos de la entrevista aplicada a través de la guia de entrevista cerrada.

En la figura 3.1. se observa el resultado final obtenido de cada indicador de la empresa
Claudinn. De esta manera, se encuentra ciertos indicadores con un porcentaje 0% que son
“conocimiento de costes de importacidbn y exportacion”, ‘“conocimiento de la
competencia”, “conocimiento de su sector” y “conocimiento de las barreras y riesgos”, sin
embargo también se han hallado indicadores con un puntaje del 100% que son “trabaja con
socios seleccionados”, “gestion plaza”, “gestion precio” y “conocimiento de diferencias
culturales”. Entre otros indicadores con porcentajes variados. Los datos detallados estan en
Anexo N°14 y Anexo N°15.




Objetivo 02: Identificar las caracteristicas del mercado chileno para la exportacion del
calzado trujillano

Tabla 3.1: Indicadores de la variable “exportacion al mercado chileno”

Indicadores Descripcion

Fue suscrito el 22 de agosto de 2006, en la ciudad de Lima y se
encuentra vigente desde el 12 de marzo de 2009.
Gracias al TLC Peru — Chile, estan exonerados de impuestos (ad
valorem), caso contrario este tendria un valor de 6%.

Aranceles prefenciales

Los paises acuerdan en cooperar y coordinar sus actuaciones para la
ejecucidn de sus legislaciones en materia de libre competencia. Esta
cooperacion incluird la notificacion, la consulta, el intercambio de
informacidn y la asistencia técnica.

Politica de competencia

Alternativamente al régimen ordinario de ingreso de capitales a Chile,
Proteccion a la para invertir, los inversionistas potenciales pueden pedir al Comité de
inversion Inversiones Extranjeras estar sujetos al régimen que establece el
Decreto Ley 600.

Chile terminé el afio 2017 con un nimero de habitantes de 18.054.726,
una caida de 137.274 habitantes, 71.827 mujeres y 73.145 hombres a
comparacién del afio anterior cuando el nimero de habitantes fue de

18.192.000.

Demografia

Las mujeres se han convertido en el principal publico objetivo, ya que
son las mayores consumidoras de prendas de vestir. Ellas prefieren los
botines bajos, que los acompafian con jeans para usos mas informales u
ocasionales. Ademas estan los milennials con un 48% de la poblacion
Patrones de consumo chilena, siendo el foco para lanzamientos innovadores y desarrollo de
productos. Se han convertido en el motor de las compras online.
En el afio 2017 descendid el valor de las exportaciones de calzado de
cuero, siendo un total a fin de afio de 675 mil délares. Mientras que en
el 2016 fue de 740 mil ddlares.

La inflacién se basa en el indice de precios al consumo, el indicador de
Niveles de inflacion inflacion mas importante en la mayoria de paises. Inflacién media por
2017 de Chile: 2,19 %.

En el 2017, Chile cerré el afio con 137 puntos alcanzando el mejor
Riesgo pais indice a nivel regional, seguido de Pert y Colombia con 149 y 200
puntos respectivamente (atractivo para invertir).



El PBI anual en el afio 2017 fue de 280.000M.S el cual aumenté en

Pbi (crecimiento) 1.5% a diferencia del afo 2016.

El arancel general es de 6% para bienes procedentes de paises que no
cuenten con acuerdos comerciales con Chile. En
caso de mercancias originarias de algun pais con el cual Chile ha
Barreras arancelarias suscrito un TLC, el arancel puede ser cero o estar sujeto
a un beneficio porcentual. Desde 2009 se encuentra vigente el Acuerdo
de Libre Comercio entre Pera y Chile por el cual
el comercio entre ambas naciones quedd totalmente liberalizado.

El calzado de cuero no necesita certificaciones, si existe una normativa
local para el calzado de seguridad en Chile, la cual esta formalizada a
través del Instituto Nacional de Normalizacién (INN)

Barreras no
arancelarias

La etiqueta debe estar redactada en espafiol, pero también esta
autorizado el uso de otros idiomas adicionales. Esta debe estar impresa
o bordada, cosida al producto. Mientras que el rotulo debe tener el
numero de calzado, pais de fabricacidn, tipo de material. Se rotulara
con la expresion "CUERQ" Unicamente a las partes en su totalidad
hechas de dicho material.

Normas de etiquetado

Nota: Datos obtenidos del analisis documental del mercado chileno.

La tabla 3.1 presenta los diferentes indicadores del mercado chileno, los cuales deben ser
analizados para la exportacion del calzado trujillano, iniciando con aranceles preferenciales
que tenemos gracias al TLC Perd-Chile que este incluye politica de competencia y
proteccién de inversion. Seguido de los patrones de consumo, siendo un indicador
significativo para poder acercarse a los consumidores chilenos. E indicadores restantes
como demografia, niveles de inflacion, riesgo pais y PBI (crecimiento) que se pueden
encontrar en el anexo N° 16 de manera detallada del 2014-2017



Contrastacion de hipétesis

Tabla 3.2. Nivel de Competitividad que tiene la empresa Manufactura Claudinne S.A.C

Puntaje Porcentaje del
i Puntaje  obtenido de puntaje obtenido de
Indicadores foi o
maximo % la empresa la empresa por
% indicador
Tecnologia e innovacion 6.25% 4.69% 75%
Calidad 6.25% 3.13% 50%
Capacidad exportadora 6.25% 1.03% 17%
Conocimiento de las barreras y
riesgos 6.25% 0.00% 0%
Conocimiento de su sector 6.25% 0.00% 0%
Conocimiento de las diferencias
culturales 6.25% 6.25% 100%
Gestion financiera 6.25% 4.69% 75%
Conocimiento de la
competencia 6.25% 0.00% 0%
Gestion producto 6.25% 4.30% 69%
Gestion precio 6.25% 6.25% 100%
Gestion plaza 6.25% 6.25% 100%
Participacion a ferias 6.25% 3.12% 50%
Trabaja con socios
seleccionados 6.25% 6.25% 100%
Interaccion con proveedores 6.25% 3.13% 50%
Conocimiento de costes de
importacién y comercializacion 6.25% 0.00% 0%
Recursos Humanos 6.25% 2.88% 46%
Nivel de competitividad 100% 51.95%

Nota: Datos obtenidos de la tabulacién de la entrevista cerrada. Formato para la tabulacion

(anexo N°14)

La tabla 3.2 muestra que la empresa Manufacturas Claudinne tiene un porcentaje 51,95%,
la cual se alcanzé de la suma de los puntajes obtenidos de todos los indicadores tabulados
(Anexo N°14) de la variable competitividad. Segun la escala de nivel de competitividad
especificada en el marco tedrico (1.3.3), este porcentaje es ubicado como un nivel medio

que presenta la empresa el cual es apto para ingresar al mercado chileno. Por lo tanto la

hipétesis ha sido comprobada.



V. Discusion:

Luego de ser analizadas las variables de esta investigacion y obtener los resultados, se
determina que la empresa Claudinne cuenta con un nivel de competitividad medio, el cual
significa segun Saveedra (2015) que tiene que considerar un plan de comercializacion y
promocion para mejorar su gestion y poder realizar futuras exportaciones, para ello segun
Iborra, Dais, Dolz y Ferrer (2014), considera que las dimensiones tales como politica
legal, social cultural, econémico, tecnoldgico y ambiental influyen para una exportacion al
mercado chileno.

Comepetitividad como primera variable es la aptitud de una compafiia para lograr una
posicion beneficiosa que permita la obtencion de un cumplimiento superior a las
compafiias de la competencia segun Rubio & Aragon (2006), y se determiné mediante la
aplicacion de una entrevista cerrada a los trabajadores de la empresa Claudinne en la cual
se analizaron los indicadores que segiin ProMexico (2016) cada uno de ellos aporta para el
crecimiento y desarrollo de la empresa en los diferentes ambitos. Por lo tanto podemos
corroborar en la figura 3.1 que la empresa Claudinne, tiene ciertos indicadores con un
excelente porcentaje (100%), como también cuenta con indicadores por mejorar (por
debajo del 40%), teniendo como resultado del nivel de competitividad un 51.95%.

Como primer objetivo se planted determinar el nivel de competitividad de la empresa
Manufacturas Claudinne S.A.C; por el cual se hizo uso de la figura 3.1 en la que se
muestra los resultados de los indicadores de la variable competitividad en porcentaje,
empezando con uno de los indicadores que obtuvo un puntaje preocupante, siendo este
capacidad exportadora ya que la empresa Claudinne no tienen conocimiento de las normas
técnicas peruanas ni internacionales de exportacion, ni sus proveedores cuentan con
materia prima calificada para una exportacion; todo ello afecta al puntaje total del nivel de
competitividad de la empresa, que se corrobora con lo mencionado por Gavidia M. y
Hedmann Sierra (2005) que define a la capacidad exportadora como el conjunto de
habilidades, cualidades, recursos y capacidades optimas que la empresa debe poseer para
poder realizar un favorable comercio exterior, ademas este indicador esta relacionado con
la oferta exportable, un producto de calidad para dicho mercado objetivo y proveedores
que se adecuen a las necesidades de la empresa.

Continuando con la figura 3.1 se observa dentro de la dimension calidad de informacion

algunos indicadores como conocimiento de las barreras y riesgos con un porcentaje de cero



a causa de que la empresa Claudinne no tiene conocimiento claro sobre el proceso de
exportacion ni los requerimientos y no tiene la informacion necesaria para realizar una
importacion para poder reducir costos, corroborando esta informacién con Morgan y
Katsikeas (1997); y Kedia y Chhokar (1986) que afirman que las barreras de exportacién
son prohibiciones de diferentes tipos, y la falta de conocimiento sobre estos influye a una
toma de decisiones en la cual la empresa se inclina a no realizar una exportacion, incluso
habiendo programas de asistencia para realizar dichos procesos.

Por otro lado en la misma dimension encontramos al indicador conocimiento de su sector
con un puntaje de cero por ciento ya que los trabajadores de la empresa respondieron a la
entrevista cerrada que no tiene informacion sobre la demanda de su producto en el exterior,
ni de las fuentes de informacion para adquirir dichos datos; y el indicador conocimiento de
su competencia mostro que la empresa no esta informada sobre su competencia en cuanto a
calidad de sus productos, precios, volumen de ventas, entre otros, lo que ocasiond un
puntaje de cero.

El indicador Recursos Humanos vela por el bienestar y adaptacion de los trabajadores en la
empresa. Ademas segun La Direccion de Recursos Humanos (2017), los empleados deben
recibir capacitacion, formacion, retencion y desarrollo para un crecimiento estable de la
empresa, corroborando esta informacion con los resultados adquiridos en dicho indicador
que obtuvo un puntaje de cuarenta y seis por ciento ya que la empresa si realiza
periédicamente programas de incentivos, evallia el desempefio de los trabajadores, pero
tiene fallas en desarrollar los programas de capacitacion para todo su personal y no da una
induccién al personal nuevo, ademas que su personal cuenta con un nivel bajo de inglés y
la empresa no cuenta con un programa de seguridad industrial para prevenir accidentes de
trabajo.

Las respuestas adquiridas en el indicador conocimiento de costes de importacion fue que la
empresa no tiene conocimiento sobre los mecanismos de los acuerdos bilaterales entre Per
y otros paises, ni conoce el proceso de importacion, por lo que tampoco conoce los costos
que esto implica. Se corrobora con lo mencionado por Mamani (2015) que el costo de
importacion se denomina al precio original de compra, mas todo gasto que intervenga en
poner el producto importado dentro del almacén de la empresa. Estos gastos serian: seguro,
transporte, flete, derechos e impuestos que gravan la importacion, acarreo y gastos de

aduana en general, ademas que esta es una de las estrategias comerciales que suelen tomar



las empresas para reducir costos. Por ello es que la empresa Claudinne no logra alcanzar un
puntaje alto, arrojando un cero por ciento luego de analizar sus respuestas.

En la figura 3.1, se muestra que el indicador tecnologia e innovacion de la empresa
Claudinne alcanz6 un 75%, lo cual corroboramos con lo mencionado por Lara (2014) en su
investigacion, que el indicador innovacion es una caracteristica diferenciadora del sector
para lo cual la empresas deben incorporar en su productos las nuevas tendencias tanto
como las tecnoldgicas. Por ende se concluye que la empresa Claudinne cuenta con una
tecnologia actualizada para la innovacion de la produccion de sus productos.

Los resultados de la tabla 3.1, identificaron a través de una guia de analisis documental las
caracteristicas del mercado chileno para la exportacion de calzado trujillano, describiendo
los indicadores analizados, siendo los méas resaltantes riesgo pais que alcanzé el mejor
indice con 137 puntos, seguido de Per y Colombia con 149 y 200 puntos respectivamente
lo que convierte a Chile en un pais atractivo para invertir.; barreras arancelarias y no
arancelarias el cual el pais se encuentra exonerado de arancel gracias al acuerdo comercial
gue ambos paises firmaron ademas el calzado de cuero no necesita de certificaciones para
su importacion, como tercer indicador relevante en dicha guia de anélisis documental, las
normas de etiquetado son similares a los estdndares peruanos, la etiqueta debe ser
redactada en espafiol, pero también esta autorizado el uso de otros idiomas adicionales,
mientras que el rotulo debe tener nimero de calzado, pais de fabricacién entre otros. Por
lo tanto, se puede deducir que la empresa Claudinne cumple con las exigencias de dicho
mercado y eso permite un facil ingreso de la mercancia hacia Chile.

En la tabla 3.2 corroboramos la hip6tesis ya que el nivel de competitividad de la empresa
Claudinne arroj6 un 51.95% a causa de los indicadores capacidad exportadora,
conocimiento de las barreras y riesgos, conocimiento de su sector, conocimiento de la
competencia, conocimiento de costes de importacién y comercializacion y recursos
humanos que ya han sido detallados anteriormente y ninguno llegé a un puntaje favorable
para la empresa por lo tanto concluimos que la competitividad de la empresa Claudinne es
de nivel medio segun corroboramos con la informacion mencionada por Saavedra (2015)
que los niveles de competitividad estan divididos en tres: bajo entre los porcentajes de 0-
40%, nivel medio entre 41-60% Yy nivel alto entre 61-100%. De esta manera se contrasta la

hipotesis.



Los resultados obtenidos fueron a través de los instrumentos guia de entrevista cerrada y
guia de analisis documental que fueron evaluados por 1 metodoélogo y 2 especialistas para
su validacion, los cuales presentaron observaciones que fueron levantadas posteriormente.

Con esta investigacion se quiere incentivar a realizar futuras investigaciones sobre el sector
calzado de cuero en la region La Libertad. Ademés también se quiere apoyar a las
empresas de dicho sector en buscar la informacion necesaria y correcta para expandir su

negocio y llegar a mas mercados.



V. Conclusiones:

5.1.La empresa Claudinne tiene un nivel medio de competitividad, ya que obtuvo en
algunos indicadores por debajo del promedio como son capacidad exportadora,
conocimiento de su sector, conocimiento de las barreras y riesgos, conocimiento de
la competencia y conocimiento de costos de importacion y comercializacion, por

ello obtuvo un puntaje de 51.95% como nivel de competitividad.

5.2.El mercado chileno fue analizado segun el PESTA, concluyendo que cuenta con
una economia interna favorable, una evolucién positiva, ademas del aumento del
PBI en el Gltimo afio, un riesgo pais menor que el de los demas pais sudamericanos.
Y exige que el etiquetado cumplas con ciertas normas segun la ley (Anexo N°15),
lo cual se convierte en un mercado viable y con fécil acceso para realizar una

exportacion.

5.3.Se encontraron deficiencias en algunos indicadores de la variable competitividad
como conocimiento de coste de importacion y exportacion, conocimiento de su
competencia, conocimiento de su sector, conocimiento de barreras y riesgos y
capacidad exportadora por lo cual es necesario nivelar dichos indicadores para
mejorar la competitividad ya que por dichos indicadores se obtuvo una
competitividad de nivel medio, ademas para poder desenvolverse con mayor
seguridad en el mercado chileno, todo ello a través de la propuesta desarrollada
(VII. Propuesta)

5.4.Para finalizar, la empresa Claudinne cuenta con un nivel de competitividad medio
(51.95%). Siendo aceptado el nivel de competitividad de la empresa para su ingreso
al mercado chileno y mostrando accesibilidad luego de haber analizado todas las
caracteristicas de dicho mercado. Con esto se confirma la hipétesis planteada del
estudio. (Tabla 3.2)



6.1.

6.2.

6.3.

6.4.

VI. Recomendaciones:

Al gerente de la empresa Claudinne, se le hace presente reforzar los indicadores
participacion en ferias, interaccion con los proveedores, gestion financiera, gestion
de producto y recursos humanos, para volverse mas competitivos tanto en el mercado

nacional como en el mercado chileno.

En el objetivo general se recomienda a la empresa Claudinne que al ingresar al
mercado chileno distribuya su producto a tiendas comerciales, promocionandolo a
través de medios digitales, cumpliendo con las normas de etiquetado y rotulado que
el mercado solicita segun la ley, ademas de estar siempre actualizados sobre las

nuevas tendencias.

Se recomienda reforzar los indicadores mas débiles en los que obtuvieron un
promedio bajo o de cero que son: conocimiento de costes de importacion y
exportacion, conocimiento de su sector, conocimiento de las barreras y riesgos,
conocimiento de la competencia y capacidad exportadora, ya que todos estos, de esta
manera se pueda subir el nivel de competitividad que tiene la empresa para ingresar

al mercado internacional.

A futuros investigadores se les recomienda que vinculen su tema con este trabajo,
asi, realizando una investigacion explicativa con disefio cuasi experimental donde se
apliguen estrategias para favorecer la competitividad de las empresas de calzado y la

exportacion directa de las mismas.



VII. Propuesta:
7.1. Fundamentacion:

En la investigacion se hallaron deficiencias en los indicadores de competitividad, por
lo que se hace inevitable elaborar una propuesta que ayude a mejorar la
competitividad global de la empresa hacia su exportacion al mercado chileno.

La competitividad es la aptitud de una compafiia para lograr una posicion beneficiosa
que permita la obtencion de un cumplimiento superior a las compafias de la

competencia.

Luego de haber sido evaluada la empresa Claudinne, mostro en sus resultados que
cuenta con ciertos indicadores con bajo nivel de competitividad, siendo estos
capacidad exportadora, conocimiento de las barreras y riesgos, conocimiento de sus
sector, conocimiento de la competencia y conocimiento de coste de importacion y
comercializacion, lo que generd que el porcentaje de su nivel de competitividad de la
empresa disminuya, colocandola en un nivel medio de competitividad global.

7.2. Objetivos:
7.2.1. Objetivo General

Aumentar la competitividad de la empresa Manufacturas Claudinne S.A.C, para

exportar su calzado al mercado chileno.
7.2.2. Objetivos Especificos
- Conocer la competencia
- Conocer las barreras y riesgos
- Mejorar las caracteristicas de la capacidad exportadora

- Conocer costes de importacion



O1: Conocer la competencia:
Estrategia:
Utilizacion de herramientas de informacion para obtener datos de la competencia.
Acciones:

- Asistir a Charlas de inteligencia comercial (Promperu)
- Hacer uso de las redes sociales (Administrador)
- Hacer seguimiento de los clientes de la competencia (Administrador)

O2: Conocer las barreras y riesgos:
Estrategia:
Estudiar las barreras arancelarias y no arancelarias
Acciones:

- Curso sobre las barreras arancelarias y no arancelarias (ADEX)
- Diferencias las barreras arancelarias de las no arancelarias (ADEX)
- Tener en cuenta los requisitos legales (ADEX)

03: Mejorar las caracteristicas de la capacidad exportadora:
Estrategia:
Utilizacion de herramientas de informacion
Acciones:

- Charlas sobre exportacion (Promperu)
- Talleres de mejora del proceso productivo (CITEccal)
- Estudio de los proveedores (Administrador)

O4: Conocer costes de importacion :
Estrategia:
Utilizacion de herramientas de informacion.
Acciones:

- Estudiar el proceso de importacion (Promperu).

- Realizacidn de casos de estudio sobre gestion aduanera (Promperu).

- ldentificar los tipos de regimenes de importacion (Promperu).

- Identificar factores que influyen en la importacion y precios (Santandertrade).
- Estudiar los incoterms (Promperu).



OBIJETIVOS ESTRATEGIAS ACCIONES RESPONSABLE CRONOGRAMA PRESUPUESTO
Utilizacion de
Charl
Conocer la herramientas intaelria::ceia Promper 18/02/19 — s/. 2.500
competencia de & . P 1/03/19 T
. ., comercial
informacion
Estudiar las o
Conocer las barreras Realizacion de
barreras arancelarias casos de estudio  Adex 18/03/19 — 5/. 800
. 4 Y sobreel codigo PromPeru 29/03/19 )
riesgos no .
. arancelario
arancelarias
Mejorar las Utilizacién de
caracteristicas  herramientas Charlas 1/04/19 -
s p , 1
de la capacidad de dlnamlca.slde romperd 12/04/19 5/.1,650
. . exportacion
exportadora informacién
Conocer los Utilizacion de  Realizacion de
herramientas casos de estudio 15/04/19 —
P .1
f:ostes de. de sobre gestion romperu 26/04/19 5/.1,000
importacion

informacion

aduanera
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Anexo N° 01: Exportaciones del sector cuero 2017

CUADRON" 1
EXPORTACIONES SECTOR CUERO
Délares americanos

4104490000" 8,968,990
4101200000* 7.297.979
41041950000 1,074,472
4105300000 965 417
<4102210000" 913,545
4101500000¢ £26,365
<106920000" 345,426
4101900000* 261,294
4105100000 227,925
4115200000 217,16
4103800000" 190,630
4106320000 168,044
4106220000 154,975
4107990000™ 109,618
4102100000* 108,884
4104110000 $1,110
4113900000 268,810
4107 190000* 17,259
4114200000 11,414
4113200000" 8,700
<4 102290000° 5,776
4115100000= 4,143

Total 21,657,892

Poarie GUNAT
ERoOaon. CITECGE TRIBS. ORCIS 08 Sroyecios IeDel

Anexo N°2. Importaciones del sector cuero 2017

CUADRON"* 2
IMPORTACIONES SECTOR CUERO
Délares americanos

4107920000" 2,005,088
4107190000° 877,280
4104410000° 620,084
4107990000 477,921
4115100000° 414,592
4104490000% 312,880
41142000007 266,708
4113200000° 225,437
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.
Etaborackn: CITECCH Trglio. Ofcing de Proyectos MO,




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/

8%,
6405-Otros
6%

15% | 6402 - Sintético

6401 - Inyectade S
Pléstico 0%
6406 - Parte superior
7% (copeliadas)
6404 - textil

L B

6403 Cuero

Fuente: SUNAT
Elaborado: CITEccal Trujillo 2017

Anexo N°04. Exportaciones sector calzado 2017

EXPORTACIONES SECTOR CALZADD
[Distribucion Porcentual)

row  0.8%  6.2%
2.T7%

11.2%

= Chile » Estados Unidos » Ecuador

Singapur = Colombia = Mexico
= Bolivia ® Canada = Francia
m Holanda m Otros

Fuenie: SUNAT.
Elaboracion: CITEC:al Truille. Oficina de Proyacios 0.




Anexo N°: Instrumento - Guia de entrevista cerrada NO1

PROFUESTA PARA DETERMINAR LA COMPETITIVIDAD EN
LAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL DEL AREA
METROPOLITANA CENTRO OCCIDENTE AMCO

LEIDY YENY CASTARD MONTES
ANGELICA MARLA GUTIERREZ CASTRO

UNIVERSIDAD TECHOLOGICA DE PEREIRA
FACULTAD DE INGEMIERLS INDUSTRIAL
FEREIRA



CGuia de entrevista cerrada N01
Autor{es): Leidvy Yeny Castanio Monte: v Anpelica Maria Gutierrez Castro.
Procedencia: Risaralda, Colombis
Aplicacion: Duefio v garente de la empresa Mamsfacnras Clandinne 5.4 C.
- Tecnologia e innovacion

1. ;Cozntos anos de w=o en promedio, tisnen los sguipos de 12 empresa’
0-3__ 5-10__ 10-15_  Masdels

2. ;5eresliza un programa de mantsnimmiento preventivo 2 todos los equipos v
magquinaria d= la empresa’
51 Mo Algunas veres

3. ;Laempresa obzerva los cambios tacnoldgicos aparecidos en ofras emprazas v log
adapta rapidamenta?
Siempre Numca  Almimas veces

4. ;Ha realizado cambios sustancizles en sus productos en los ultimos 3 anos?
1 Mo

Calidad

5. ;La empresa capacita a su personal en aspectos de mejoramiento contimua?
Slempre MNunca Alzimas vecas
. ;Laempresa cuenta con alsum tipo de certificacion de calidad?

51 Mo

7. ;Exista algin filtro o procese de inspeccion de calidad interno en 13 fabricacion del
calzada?
| Mo

Capacidad exportadora

8. ;Conoce las normas tacnicas periaras o nanmas imtemacionales de exportacion?
51 Na Alzunas

0. ;Sus proveedore: estan calificados para suministrar materiss de acuerdo a normss
intemacionales?
51 Na Alpunas vares

10. ;Hav en su empresa un mannal de camtrol de garanta de calidad?
51 Mo




Conocimiento de las barreras y riesgos

11. La spertora comercial tmplica mievas formas de hacer v vendar los productos ¥

servicios. jConsidera gue la empresa esta atents a las oportanidades v amenszas
que esto represanta’
51 No Algunas vaces

12. ;Sabe mnzl sera 1a clasificacian o partida arancelaria para s producto?
81 Mo

13. ;Sabe como reducir los costos de importacion para su proceso de produccion?
51 Mo

Conocimiento de su sector

14. ;Conoce las fuentes de informacion para saber =i hay demanda de zu producto en el
exterior?

5l HNo Algunas

Conocimiento de las diferencias coliurales

15, ;La empreza se encuentra informada sobre los cambios en Las prefarencizs v gustos
de loz conswmidores v se adapta 2 ellos con facilidad?
51 MNa En ocaziones

16. ;La empre=a se encuentra informada sore los cambios en loz habitos v creenciss
de loz conswmidores v se adapta 2 ellos con facilidad?
51 HNo En ocasiones

Gestion financiera

17. ; Tiens herrarmientss o indicadores implementados para determinar cual es la
rentabilidad de =u nagocia?
51 No Algunas

18. ;Conzidera que su nagocio es rantable?
1 Mo

19. El nivel de endendarniento de La empresa es:
0% - 50%% 51% - T4 hias de 7%

20. La emipresa en mayvor medida atiliza las entidades crediticias para:
Hacer mversian Cubrir gzstos o hace uso de ellas



Z1. ;La informacion de estados financieros le esta permitiendo tomar daciziones

oportanas frente al negocial
51 No

I2. ;La empresa tisne planeacion financiera (presupuesto de ingresos v egresos, flujos
da caja, razonss financisras, ponto de equilibrio, entre otros)?
51 No

23. ;Con gué pericdicidad se comparan los resultados financieros con presupuestos, se
analizan variaciones v se toman accionas carrectivas?
hienzual Tritnestral Serpestral Arnmal Mingunz

24. ;La empresa evalia lz utilidad de sus inversiones, en equipo ¥ otros activos ffjos?
i Mo En gcaziones

Conocimiento de la competencis

I5. ;La empreza dizpone ds informacion de sus competidores (sn cuanto a reputacion,
calidad de snz productes ¥ servicies, fuerza de ventas ¥ precios)?
Bl Mo Alzunasz vecss

Marketinz mix

Gestion producto
I8. ;La compatia elabora con alguna periodicidad un Plan de Mercadea?
51 Ho

27. ;Con que pericdicidad la empresza realiza controles 2 su cartera de productos?
henzual Trirnestral Sermestral Annal Ninguna

I8. ;El sistemaz de almacenamiento v administracion de inventsrios garantiza
adecnados niveles de rotacion, uzo v control de estos?
5i Mo Alzumas vecss

29. ;Con gue pericdicidad se compara el inventario fisico con el inventario llevado en
2l kardex?
henzual Trirnestral Sermestral Annal Ninguna



Grestion precio

20. Los pracios da la empresa extan determinados con baze en el conocimiento de
Costos_ Oferta Demanda  Sitoacion competitiva Mingumo de los
anteriores

Grestion plaza o distribucion

1. ;Hav sistema da distribucion para levar el producto a sus clientes cuando v donde
ellos lo necesiten?
| No

Participacion a ferias

31, ;Participa en farias naciomales?
5l Mo Almanas vecas

33, Antes de participar como expositar en una feria jtrata de conocerla comao
visitante?

Sl MNa Alzanas vecss

34, ;Cuantifica los resultados despuss de participar o visitar una feria?
51 No Alzanas veces

Trabaja con zocios seleccionado:.

35, ;Selecciona 2 um socia?

51 No Alzanas veces

Interaccion con provesdores.

36. El conocimianto guoe tiens la emprasa rezpects a 12 oferts da provesdores es:
hucho Fezualar Poco

37. ;Antes de seleccionar 2 sus provesdores la empresa realiza procesos de evaluacion?
Slampre Nunca Alzunas veoss

18. ;Fealiza controles periodicos a zus provesdorss?
Sampra MNunca Alsuanas vecas

Conocimiento de coxtes de importacion v comercializacion

30, ;Analiza af ez posible utilizar los mecamizmos da los acuerdos bilaterales (TLC)
para reducir los costes de importacion?

Si Mo Alsunas veces




Anexo N°: Instrumento - Guia de entrevista cerrada N02

PROFUESTA PARA DETERMINAR LA COMPETITIVIDAD EN
LAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL DEL AREA
METROPOLITANA CENTRO OCCIDENTE AMCO

LEIDY YENY CASTARD MONTES
AMGELICA MARLA GUTIERREZ CASTRO

UNIVERSIDAD TECHOLOGICA DE PEREIRA
FACULTAD DE INGEMIERLA INDUSTRIAL
FEREIRA



Cuia de entrevista cerrada NO2

Autories): Leidv Yeny Castano Monte: v Anpelica Maria Gutierrez Castro.

Procedencia: Risaralda, Colombis

Aplicacion: Los obreros v jefes de araa de la empresa Marufachors: Clandinne 5.A4.C.

Fecorzos homanos.

1.

;La empreza ha establecido prosramas e incentivos para mejorar ] clima labarz]l?
Al N Algunas vares

2 Camo califica v=ted 12 comumicacion oral o escrits 3 traves de los diferentes
niveles de la comparita’?
Euena Fegular Mala

Conzidera usted que el rivel de satizfaccion v motivacion de su personal en al
trabajo es:
Al Madio_ Bajo

En ganerzl ol nivel de ingle: da todos los mismbros de la organizacion es:
MNulo Eajo hledio Al

;La empresa tiena un programa dafinido para la capacitacion de todo su parsonal v
a todo el personal nuevo =& le dz una induccion?
51 No Algunas veces

;La empresa tiens un programa de szhud ocupacional implementado (plan de
prevencion de enfermedades ocupecionale:, seguridad laboral, planes de
Emerzencia, enfre ofros)?

51 No

;La empresa tiens un programa de segaridad industrial para prevenir accidentes da
trabajo, los documenta cuando oouren v toma las acciones preventivas v/o
correctivas?

51 No

;Caon qué periodicidad 1z empresa realiza 1z evaluacion del dezsmpeno 2 sus
colaboradorasT
hlensual Trimestral Semestral Annzl Mo la realizan



Anexo N°7: Matriz de Consistencia

Planeamiento del L. . . Definicion Definicion . Escala de
Objetivos Hipdtesis Variables . Indicadores Items .
Problema Conceptual Operacional Medicion
Objetivo o ..
) Tecnologia e innovacion (1-4)
General:
D.etermlnar el Calidad (5-7)
nivel de
competitividad Capacidad Exportadora (8-10)
de la empresa
Manufacturas
Claudinne Conocimiento de barreras y riesgo ~ (11-13)
S.A.C.parala
exportacion de
calfado . - Conocimiento de sector 14
trujillano al Segun Ibafiez y Es la
mercado Caro (2001) competencia de
:Cul es el chileno - 2018 La competitividad se una compaiia Conocimiento de las diferencias (15-16)
. tiende de cada . ltural ;
. Objetivo o en culturales
nivel de E ! ficos: competitividad opinién personal  9U€ PermIte
titividad —opedlieos  dela empresa por los que prosperey
competitividad “g;. colaboradores continue con
de la empresa Determinarel Manufacturas i Y sus ventajas
Manufacturas nivel de Claudinne asuvezanalzar o narativas
L S.AC.esd las causas que !
Claudi competitividad >.A.L.es de que puedan L )
audinne . . e esclarezcan las L Gestion Financiera (17-24) .
de la empresa  nivel medio Competitividad ) equilibrar un Nominal
S.A.C.parala Manufacturas | desigualdades de buen
arala s
exportacion de  claudi b i competitividad. osicionamiento
audinne exportacion de La competitividad P | amb
.A.C. P en el ambiente
calzado SAcdif calzado macroecondmica, socio :
trujillano al |02. Identificar trujillano al sefiala a la cabida econdmico. se Conocimiento de la competencia 25
as )
- exportadora de . . )
mercado caracteristicas Mercado PO acore s mideatravésde  Gestion Producto (26-29)
chileno -2018? el mercado  Cchileno-2018 Gestion _ :
hil | (Estrada, Paz, Industrial y Gestion Precio 30
chileno p'a'rada Sanabria y Uxo, Desarrollo
exportacion de 2013). . .
calzado Gestion Plaza 31
trujillano
Participacion a ferias (32-34)
Trabaja con socios seleccionados 35
Interaccién con proveedores (36-38)
Conocimiento de costes de 39

importacidn y comercializacion

RR.HH

(1-8)




Planeamiento del . s . . Definicién Definicion . Escala de
Problema Objetivos Hipdtesis Variables Conceptual Operacional Indicadores Items Medicién
Objetivo General: -Aranceles
Determinar el preferenciales.
nivel de -Politica de
competitividad de competencia
la empresa Proteccion a la
Manufacturas inversion
Claudinne S.A.C.
e . para la Daniels et
(_Cual es el nivel exportacion de Es cuando
de calzado trujillano a al. (2010, p una -Demografico
Co al mercado competitividad 174) Indica mercancia
competitividad chileno - 2018 de la empresa que es la Nacional e
de la empresa Objetivo Manufacturas venta de enviada a Patrones de
Manufacturas . Claudinne S.A.C. . una , CONSUMO
Claudinne S.A.C Especificos: es de nivel Exportacion mercancia a otro pals para
| “T" 01: Determinar medio para la al Mercado clientes aue SU Uso 0 Niveles de ORDINAL
para ,a el nivel de ox ortaFc,ién de Chileno e g consumo inflacion
exportacion de competitividad P definitivo, se _-R1€sgo pais
calzado calzado encuentran . ,
de la empresa .. . mide a través
truiill | trujillano al ubicados , -PBI
rujitiano a Manufacturas de una guia (crecimiento)
: mercado fuera del P
mercado- Claudinne S.A.C. ) o de analisis
. — chileno-2018 territorio
chileno -2018? 02: Identificar nacional documental. -Barreras

arancelarias y

las
caracteristicas no arancelarias
del mercado
hileno para la -Normas
¢ p técnicas de
exportacion de embalaje y
calzado etiquetado
trujillano

Nota: Dimensiones e indicadores de competitividad segtin (Pro México, 2016).
Dimensiones e indicadores de mercado chileno segun (lborra, Dais, Dolz y Ferrer, 2014)



Anexo N°8: Constancia de validacion por el metod6logo

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, O\ en Kq gsbxno"w @DQ\\;(C\UCZ ., titular
del DNI. N° B 2486 ~ . de  profesion

gc:omo LS o . ejerciendo

actualmente como ngce_ﬁ'\'a c&P \hV“(-'*TJ“-I\—;:QSQcJL{('\ , en la
Institucion Unwf_rstcioﬁl @ e \)d “{”\\‘0

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 HQV\\)EQC\\NG\"QQ _ Qosdiane  SAC,

LLuego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.
"DEFICIENTE | ACEPTABLE |  BUENO EXCELENTE
Congméncia de ftems ST I/V
Amplitud de contenido s
Redaccion de los items v
Claridad y precision s
Pertinencia ,/
En Tryjillo,alos Q% diasdel mesde o del
T - 9

Q03

= T
/111 rma



Anexo N°9: Constancia de validacion por el especialista N°1

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, /440 (GA @w/wz, %/62 , titular

del DNI. N° /7406730 , de  profesion
-~ * X / . .

/u,c;w,ux o AsLoliti ﬁfl c»l , ejerciendo

actualmente como //Co ool , en la

Institucion Z//-U,"@lk'éé&d ) @M/L Jg.,%/’a

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 laboraen ______,___\_\__Qnor\:o(\\:vec&u Qosdinne  SRC

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

4

" /
/
4
v

Pertinencia

En Tryjillo,alos  O%  dias del mes de }‘0“\0 del
O,SA N
=

(Firma



Anexo N°10: Constancia de validacion por el especialista N°2

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, <'\_/72?Q\4 ,Z\/P\@NZ /:%ﬁe:u /70’%}70 , titular

del DNI N° / 7‘2[ g f& §:‘7-[ . de profesion
5 LONOIN ¢ , ejerciendo
actualmente como ,DO/ ol /(z_/{ , en la

Institucion (S \/

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 Hooveackrerons  Qlovdwmet SAC

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

Congruencia de Items

Amplitud de contenido

Redaccién de los Items

Claridad y precision

N K NANAN

Pertinencia

En Trujillo,alos O diasdelmesde oo del

~20n




Anexo N° 11: Ponderacién segun cada Indicador

PROFUESTA PARA DETERMINAR LA COMPETITIVIDAD EN
LAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL DEL AREA
METROPOLITANA CENTRO OCCIDENTE AMCO

LEIDY YENY CASTARD MONTES
AMGELICA MARLA GUTIERREZ CASTRO

UNIVERSIDAD TECHOLOGICA DE PEREIRA
FACULTAD DE INGEMIERLA INDUSTRIAL
FEREIRA



1. iCuanmtos anos de uso en promedio, tienen los

equipos de la empresa? =
0=-5 25
5-10 187
) 10 - 15 E3
i Mas de 15 , 0
2. é5erealiza un programa de mantenimisnto :
preventivo a todos los eguipos v maguinaria de la 25
empresa? ]
s 25
i No | o
Alzuras veoss i 12.5
3. i L3 empresa observa los cambics tecnologicos
aparecidos en las otras empresas y los adapta 25
rapidaments?
Siempre 25
Munca o
Alzunas veoes 12.5
4. iHa realizado cambios sustanciles en sus —
productos enlos dltimos 3 anos?
i 25
Mo i o
| ocalided 0 825
5. il3 empresa capacita 3 su personal en aspectos de | o
mejoramiento ocontinuo?
Siempre 33.34
Munca Li
Alzunas veoss 1667
6. i3 empresa cuenta con algin tipo de certificacion o
de calidad?
i 33.33
Mo Li
7. i Existe alzin fittro o proceso de inspeccion de o
calidad interno en la fabricacion de calzado? |
si i 33.33
Mo i 0
B, iConoce las normas tECniCas peruanas O normas —
internacionales de exportacion? ]
5i ‘ 33.34
Mo o
Alzunas 16.67




9, { Sus proveedores estan calificados para : : i
suministrar materias de acuerdo a normas ; L 33.33 i
internacionales? |
si i i | 33.33
""" No . 0
_____ Alzunas veces T i I 165
10. i Hay en su empresa un manual de control de | i —_—
garantia de calidad? i i ' I
si i i i 33.33
""" No o o
| conocimiento delasbarrerasyriesgos 625 A
11. L3 apertura comercial implica nuevas formasde | i i
hacer y vender los productos y servidios. ¢ Considera | i ]
que la empresa estd atenta a las oportunidades y | C 333
amenazas gue ssto representa? i i
5i i i 33.34
_____ No o i 0
----- Algunas veces b i . i“ 16.67
12, i5abe cudl serd la clasificacion opartida D mmm |
arancelaria para su producto? i i :
i j 33.33
----- MO o ! o ! o i“ o
13. ¢Sabe como redudr los costos de importacin | D mm |
para su proceso de produccion? :
5 i i 33.33
----- Mo o i o T o
14. i Conoce las fuentes de informacion para saber =i ] i 100
hay demanda de su producto en el exterior? i i
5i i i 100
----- No L i 0
_____ Algunas T i T =
___ Conocimiento de las diferencias cutturales 525 I o
15. i3 empresa se encuentra informada sobrelos | ; !
cambios en las preferencias y gustos y seadapta a | i 50 i
ellos con faciidad? ! 5 !
5i i i i =0
T Noe T | ! o
o En ocasiones r"_ i FEI
16.  il3 empresa se encuentra informada sobre los i ]
cambios en los habitos y creencias de los i 50 ]
oonsumidores v se adapta a ellos con fadlidad? | i
5i : : 0
""" No | T o
_____ En ocasiones o I o s
17. i Tiene herramientas o indicadores ! i s i
imnlementadns nara determinar ol e<la ! ! ' ;




rentabilidad de su negocio?

Kerraden?

si 12 5
Mo 1]
Alzunas 6,25
1E. i Considera gue su negocio es rentable? 12.5
si 12 5
Mo 1]
12, El nivel de endewdamisnto de |3 empress e 12 5
o% - 50% 12,5
51% - 70% 5,25
Maz de T0% 0
20. L3 empresa en mayor medida wtiliza las e
entidades crediticias para: ’
Hacer inversion 12.5
Cubrir gastos i}
Mo hace uso de ellas £.25
21 ;lainformacion de estados financieros le esta
permitiendo tomar decisiones oportunas frente al 12.5
negocio?
i 125
Mo 1]
22. ilaempresa tiens plansacion financiera
[presupuesto de ingresos y egresos, flujos de caja, 12.5
razones financieras, punto de equilibrio, sntre otros)?
=i 12.5
Mo 1]
23. :iCon gué periodicidad se comparan los
resultados financieros con presupuestos, se analizan 12.5
variaciones y e toman acoiones Correctivas?
Mensual 12.5
Trimestral 8.37
Semestral .25
Anual 3.13
Winguna a
24. ila empresa evalua la utilidad de sus inversionss, _
EN equipn ¥ otros activos fijos? !
i 125
| Mo 0
| En oCaziones 5.25
Conocimiento  de la competencia 6.25
25. i3 empresa dispone de informacion de sus
competidores (en cuanto 3 reputacion, calidad de sus 100
productos ¥ servicios, fuerza de ventas y precios)?
=i 100
Ko 0
| Alzunas veces 50
| Getimprodcto = 625
26, Flabora la compariia con periodicidad Plan de -




1E.75

125

8.23

1875

125

6.25

75

&

27. iCon qué periodicidad la empresa realiza
controles 3 su cartera de productos?

Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

Winguna

2B. iElzistema dealmacenamisnto y administracion

de inventarios garantiza adecuados niveles de
rotacion, wso y control de estos?

&i

25, ;Con que periodicidad se compara elinventario
fisico con el inventario llevado en el kardex?

Mensual
Trimestral
Semestral

Anual

Winguna

oon base en el conocimiento de:

30. Los precios de la empresa estan determinados

Oferta
Demanda

Situacion competitiva
Winguno de los anteriores

31. iHay sistema de distribucion para llevar &l
producto 3 sus clientes cuando v donde elios ko

necesiten?

51
Mo

32. i Farticipa en ferias nacionales?

&

m
g
&
; m
i
= _m
&
£
o

itrata de conooerla como visitante?

&

16.66

&lzunas veces

34. ;Cuantifica los resultados despuss de participar o

vizitar una feria?

g




18.65

100
1]
50
3334
16.67
0
Siempre ! ! 33.33
Munca : : 0
Algunas veces : : 16.66
i 33.33
i 0
i 16.66
100
i i 100
| Na ! 0
Alzunas veoss |
40. ;L3 empresa ha establecido programas e ] i 125
incentivos para mejorar €l dima laboral? ] !
s ; ; 12.5
Mo i 0
Alzunas veoss i &
41. ¢Como califica usted la comunicacion oral o i
escrita @ traves de los diferentes niveles de la 125 |
Buena i i 12.5
Regular i | F
Malz ! ! 0
42, Considera usted que el nivel de satisfaccion v 25 |
motivacion de su personal en el trabajo es: :
Alto i 12.5
Medio i i i [
Bajo i i 0
43, En general, el nivel de jpzles de todos los i i s
mismbros de la organizacion ez i i
Nulo i i i 0




Bajo 3
Medic B
ALTO 125
44 ila empresa tiene un programa definido para la
capacitacion de todo su personal y a todo el personal 125
nuevo se le da una induccion?
5i 125
No 0
Algunas veces &
45. ila empresa tiene un programa de salud
ocupacional implementado (plan de prevencion de 175
enfermedades ocupacionales, seguridad laboral, '
planes de emergencia, entre otros)?
5i 125
No 0
46. ila empresa tiene un programa de seguridad
industrial para prevenir accidentes de trabajo, los 17 5
documenta cuando ccurren y toma 1as acciones
preventivas y/o correctivas?
5i 125
No 0
47 ‘i_Cnrri qué perindicidgd la empresa realiza la 195
evaluacion del desempeno a sus colaboradores? '
Mensual 125
Trimestral 9
Semestral &
Anual 3
MNo la realizan 0

Nota: Extraide de Propuestapara determimar |2 competitividad en Las empresas del sector
comercial del Zrez Metropolitana centro occidente AMCO. Modificado por la zutora 2018.




Anexo N°12: Formula para hallar el nivel de competitividad.

NCE
([TIX(EPXTD]+[CX(EP xC)]+[CE X (XPXCE)]+[CBR X (5P X CBR)] + [CS X (£ P x CS)] + [CDC X (£ P x CDC)] + [GF x (X P x GF)]}
100

_ +[CCxEPXCO]+[PXxEPxP)+[PRXxEPXPR)+[PLXx(EPXPL)]+[PEX(QCPXPE)]+[TSXOPXTS)]+[IPx (P xIP)]+[CIx (CH]+[RH x (P XRH)]
- 100

Donde:

N.C.E.= Nivel De Competitividad Empresarial
T.1.= 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



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.=Gestién Financiera

R.H.=Recursos Humanos



Anexo N°14 Tabulacién para hallar el nivel de competitividad de la empresa

PROFPUESTA PARA DETERMINAR La COMPETITIVIDAD EN
LAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIAL DEL AREA
METROPOLITANA CENTRO OCCIDENTE AMCO

LEIDY YENY CASTARD MONTES
ANGELICA MARL: GUTIERREZ CASTRO

UNIVERSIDAD TECHOLOGICA DE PEREIRA
FACULTAD DE INGENIERLA INDUSTRIAL
FEREIRA



Indicadores -

Ponderacion

N° de pregunta

Puntaje
preguntas

# [P*TPI)/1

00

Tacnologa =
innovacion

'+
|

6.25

L.

;Cuantos afios dz use en promedio,

| tiznan los aquipos da la amprasa?

25

2.

;32 rzaliza un programads

i mantanimisnto praventivoa todos los
! aquipos v maquinaria de la amprasa’

125

K

;La emprasa observalos cambios

i tacnologicos aparacidos en otras
| empresas v los adapta rapidaments”

12.5

| en sus productos en los ultimos 3 afos!]

| 4,;Harzalizado cambios sustancialas

-

25

4 6875

Total Puntaje Indicador (TPI)

75

Calidad

6.25

5

1D

. ;L3 emprasa capacitaa su parsonal

=n aspactos dz mejoramisnto

potinuo?

16.67

6

.;La emprasa cusnta con algun tipo

' da cartificacion da calidad?

i 1 ;Exista alenn filtro o proceso da
| inspeccion de calidad inteno enla
' fabricacion del calzado?

33.33

3.125

Total Punta je Indicador (TPD)

&0

Capacidad
exportadora

6.25

' B.;Conoce las normas técnicas

¥

2fuanas o nofmas internacionalss da

| exportacion?

g
E

. ;5us proveadoras astancalificados

ara suministrar matariss d= acusrdoa

| normas intemacionales’

18.5

B

=

0. ;Hav en su empresa un manual de
ontrol dz garantia de calidad?

1.03125

Total Punta je Indicador (TPD)

16.5

Conocimisnto
delas barrerss

¥ Ii25EDS

6.13

B

o

! 11,La apertura comarcial implica
| nuavas formas ds hacer v venderlos

roductos v servicios. ;Considam que

| la amprasa astd atents a las

portunidades v amenazas qus asto

reprasenta’

1
P

2. ;3abz cual seralaclasificacion o
artida arancalaria para su producto”




i 13 ; Saba como raducir los costos da E
importacion para su procesode 0
produccion? !

Total Punta je Indicador (TP | 0

i i 14. ;Conoce las fusntes da i
Conocimisnto 6.75 informacion para saber sihav

da su sactor ' ! demanda de su producto en =l i
: i exterior

Total Puntaje Indicador (TPI) 0 '

' 13. ;Laempresa sa encusntra :
informada sobra los cambios en las i
prefarancias v gnstos dalos &0
Conocimisnto ¢ gonsumidoras v se adaptaaellos con
: da las : facilidad?
diferencias 6.23 16, ;Laempresa se encusntra . BID
culturalzs | informada sobre los cambios 2n los |
i i habitos v creencias delos L]
consumidoras v seadaptaa allos con |

facilidad?

: Total Puntaje Indicador (TPI)) i 100

17. ; Tiene harramisntas o indicadoras
! implementados para daterminarcual | 125
i i &5 la rentabilidad de sunegocio”

i 18. ;Considera que sunagocio as i

: : rentable? 12.3

19 Elnivel de endeudamianto dala 175
| Bmpra5a ss: i '

20.La emprasa an mavor madida !

i utiliza las entidades craditicias para: !

i Casic i i1, ;Laintormacion da astados
5 Dn . [ g

_ 625 financiaros le astd permitisndo tomar | 46875

financisra i dacisiones oporhmas frants al i 123

| | nagocio”

22, ;Laempresa tisne plansacion
| financiara {prasupuastoda ingrasos v |
eerasos, flujos de caja, razones 125 .
financizras, punto de equilibrio, entre

! otros)7 :

23, ;Con qua perindicidad se !
i comparan los rasultados financisros
i i | con prasupusastos, s2 analizan 125
variacionas v 52 toman accionss
corractivas?




24, ;La=mprasaavalia la utilidad d=
5Us inversionss, en squipo v otros
activos fijosT

Total Puntaje Indicador (TPT)

75

Conocimisnto

dela
compeatencia

6.23

23 ;Lasmprasadisponsds
informacion da sus competidores (2n
cuanto & raputacion, calidad da sus
productos v servicios, fuerza da ventas
vpracios)T

Total Puntaje Indicador (TPI)

Gastion
producto

615

26. ;Lacomparia elabora con aleuna

periodicidad un Plan de hMercad=o7

27. ;Con qué periodicidad la emprasa
rzaliza controlss a su cartara de
productos”

18.75

28. ;El sistema d= almacsnamisnto v
administracion de inventarios
garantiza adscuados nivelss da

rotacion, uso v control da astos7

25

29, ;Con qua periodicidad se compam
el inventario fisico con el inventario

llevado en el kardex?

25

4. 296875

Total Puntaje Indicador (TPT)

68.75

Gastion pracio

615

20.Los precios dals empresa estan
datarminados con base an 2l

conocimisnto da:

100

6.25

Total Puntaje Indicador (TPT)

100

(zzstion plaza

6.23

11. ;Hay sisterna de distribucion para
llavar &l producto a sus clisntas
cuando v donds ellos 1o necasiten”

100

6.25

Total Puntaje Indicador (TPI)

100

Participacion
a ferias

6.23

12, ;Participa en ferias nacionalasT

16.67

23, Antes de participar como axpositor
en una faria_;trata d= conocarlacomo
visitantaT

16.66

34, ; Cuantifica los resultados despuss
da participar o visitar una feria?

16.66

3.124375

Total Puntaje Indicador (TPI)

49.99

Trabaja con
socins

6.23

33, ;Selecrionas un socio”
I

100




salaccionados

Total Punta !e Indicador (TPI)

100

Intaraccion
con
proveadoras

6.25

i 36. El conocimisnto qua tiznala
emprasaraspecto ala ofertads
provesdoras s

16.67

i 37. jAntss da selaccionara sus
| proveedoras la empresa realiza
procasos da evaluacion”

33.33

: 18, ;Raaliza controlss periodicosa sus
: proveadoras?

3.125

&d

Conocimisnto
da costas da

| importacion ¥

| comercializaci

on

Total Punta je Indicader (TPI)

6.25

39, ; Analiza si s posible utilizar los
mecanismos de los acuerdos
bilataralas {TLC) para reducir los
costas da importacion”

Total Puntaje Indicador (TPI)

! Bacursos

Humanos

6.25

4{. ;La smprasa ha astablacido
programas 2 incentivos para mejorar &

| clima laboral?

' 41. ;Cémo calificausted la
comunicacion oral o escrita a través da
i los diferentes nivelas de la compania?

42 Consideraustad que 2l nivel d=
satisfaccion v motivacion da su
: personal en el trabajo as:

12.5

41 Fn seneral elnival da inglds da
todos los mismbros da la orsanizacion
25

i 44 ;1.3 emprasa tiens un programa
dafinido para la capacitacion de todo
su personal v atodo el personal nuave
sz lz daunainduccion?

43 La amprasatisns un programa da

i salud ocupacional implementado (plam
| de prevencion de enfarmadadas
ocupacionalss, seguridadlaboral,
planss dz emersencia, antre otros)?

2.875




44, ;Lasmprasa tisns un programa da
seguridad industrial para prevenic

accidantas da trabajo, los documents 0
cuando ocurren v toma las accionas
preventivas v/o corractivas?

47. ;Con qué periodicidad la emprasa

raaliza la evaluacion dal desampatio a 12 5
sus colaboradozs?
Total Puntaje Indicador (TPI) 45

NIVEL DE COMPETITIVIDAD . 51,9515

Nota: Datos obtenidos de la guia de entrevista cerrada. Formato extraido de Propuesta
para la competitividad en las empresas del sector comercial del &rea metropolitana centro
occidente AMCO. Modificado por autora 2018



Anexo N°14 Tabulacion para hallar puntaje méaximo de la empresa en porcentaje

Porcentaje del

Indicadores Puntaje Puntaje opbﬂga?é?) puntaje
maximo % maximo . obtenido de la
Claudinne
empresa
Tecnologia e innovacion 6.25 100% 4.95 79%
Calidad 6.25 1009%  4.166875 67%
Capacidad exportadora 6.25 100%  2.073125 33%
Conocimiento de las barreras
y riesgos 6.25 100%  1.041875 17%
Conocimiento de su sector 6.25 100% 3.125 50%
Conocimiento de las
diferencias culturales 6.25 100% 6.25 100%
Gestion financiera 6.25 100% 5.46875 88%
Conocimiento de la
competencia 6.25 100% 3.125 50%
Gestion producto 6.25 100%  5.859375 94%
Gestion precio 6.25 100% 4.6875 75%
Gestion plaza 6.25 100% 6.25 100%
Participacion a ferias 6.25 100%  1.041875 17%
Trabaja con socios
seleccionados 6.25 100% 0 0%
Interaccion con proveedores 6.25 100% 3.125 50%
Conocimiento de costes de
importacion y
comercializacion 6.25 100% 0 0%
Recursos Humanos 6.25 100% 3.46875 56%
TOTAL 100 54.633125

Nota: Datos obtenidos de la tabulacion para hallar el nivel de competitividad de la

empresa.



Anexo N°15 Ficha de Analisis documental

Indicadores Situacion Fuente
Aranceles http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=co
preferenciales m_content&view=category&layout=blog&id=70&itemid=93
Politica de http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=co
competencia m_content&view=category&layout=blog&id=70&itemid=94
proteccion a la http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/index.php?option=co
inversion m_content&view=category&layout=blog&id=70&itemid=95
Demografia https://datosmacro.expansion.com/paises/chile
Patrones de http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/estudio/167058613r
consumo ad9176b.pdf
Niveles de https://es.inflation.eu/tasas-de-inflacion/chile/inflacion-
inflacion historica/ipc-inflacion-chile-2017.aspx

https://www.panoramical.eu/america-latina-y-caribe/riesgo-

16580 pais pais-peru-america-latina-javier-zuniga-quevedo/
Pbi (crecimiento) http://www.datosmacro.com/pib/chile
Barreras http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/estudio/167058613r
arancelarias ad9176b.pdf

Barreras no
arancelarias

http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/estudio/167058613r
ad9176b.pdf

Normas de
etiquetado https://www.leychile.cl/navegar?idnorma=249180

Nota: Elaborado por la autora
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1. Aranceles Preferenciales (TLC Peru-Chile):

Se firmo Vigencia
El Acuerdo de Libre Comercio Se encuentra vigente desde el 1° de
(ALC) entre Peru y Chile fue marzo de 20009.

suscrito el 22 de agosto de 2006, en
la ciudad de Lima

2. Politica de Competencia:

Politica de
competencia

Las Partes convienen en cooperar y coordinar
sus actuaciones para la aplicacion de sus
legislaciones en materia de libre competencia.
Esta cooperacion incluiré la notificacion, la
consulta, el intercambio de informacién y la
asistencia técnica.

3. Proteccion a la inversion

Proteccion a la
inversién

Alternativamente al régimen ordinario de
ingreso de capitales a Chile, para invertir en
Chile, los potenciales inversionistas pueden
solicitar al Comité de Inversiones Extranjeras
sujetarse al régimen que establece el Decreto
Ley 600.

4. Demografia

Afio Hombres Mujeres Poblacion

2017 8.943.758 9.110.968 18.383.000
2016 8.870.613 9.039.141 18.192.000
2015 8.796.511 8.966.170 18.006.000
2014 8.721.602 8.892.196 17.819.000

5. Patrones de Consumo

Patrones de
consumo

Las mujeres se han convertido en el principal
publico objetivo, ya que son las mayores
consumidoras de prendas de vestir. Ademas
estan los milennials con un 48% de la poblacion
chilena, siendo el foco para lanzamientos
innovadores y desarrollo de productos. Se han
convertido en el motor de las compras online.




Niveles de Inflacion

Afio Inflacion
2017 2,19%
2016 3,80 %
2015 4,35 %
2014 4,39 %
7. Riesgo pais
Ao Riesgo Pais De Chile
2017 137
2016 201
2015 186
2014 143
8. PBI (crecimiento)
Ao PBI anual Crecimiento del PBI (%)
2017 280.000M.$ 1,5%
2016 250.008M.$ 1,3%
2015 243.962M.$ 2,3%
2014 260.522M.$ 1,8%
9. Barreras arancelarias y no arancelarias
Barreras No Arancelarias
Barreras Arancelarias
El arancel general es de 6% para bienes El calzado de cuero no necesita
procedentes de paises que no cuenten certificaciones, si existe una
Con acerdos corpermglgs con Chile. I,En normativa local para el calzado de
caso de mercancias originarias de algun . .
pais con el cual Chile ha suscrito un seguridad en Chile, la cual esta
TLC, el arancel puede ser cero o estar formalizada a través del Instituto
sujeto a un beneficio porcentual. Desde Nacional de Normalizacion (INN)
2009 se encuentra vigente el Acuerdo
de Libre Comercio entre Pera y Chile
por el cual el comercio entre ambas
naciones quedé totalmente liberalizado.
10. Normas de etiquetado

Normas de
etiquetado

La etiqueta debe estar redactada en espafiol, pero
tambien est4 autorizado el uso de otros idiomas
adicionales. Esta debe estar impresa o bordada,
cosida al producto. Mientras que el rotulo debe
tener el nimero de calzado, pais de fabricacién,
tipo de material. Se rotulara con la expresion
"CUERO™" unicamente a las partes en su totalidad
hechas de dicho material.







