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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado “Cluster Textil en la Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 20197, tuvo como objetivo principal
describir como favorecen los factores externos determinantes la formacion de un Cluster
Textil. Por ello, para lograr el desarrollo de esta investigacion se utilizaron las teorias de
los autores méas conocidos en el tema del clister como lo son Marshall y Porter, de quiénes
se seleccionaron categorias como la localizacién geogréfica, la asociatividad y el perfil
empresarial. A su vez, se hizo también un andlisis del mercado Costarricense, evaluandose
como posible mercado objetivo para la internacionalizacion del cluster. EI método de
investigacion realizada es de tipo cualitativo, basado en un disefio fenomenoldgico. Para
recopilar informacion de la investigacion la tecnica usada fue la entrevista de diez
preguntas, la cual se realizé a ocho empresarios y se llevé a cabo en la Galeria San Pedro
de Gamarra. Mediante el analisis de triangulacion se pudieron obtener los resultados que
llegaron a concluir de qué manera favorecen la localizacion geogréafica, asociatividad y
perfil empresarial. Se llego a la conclusion que estos factores son fundamentales bases para
la creacion de un cluster y que son fuente favorable, ya que estos impulsan a una correcta
formacion de clusteres, y es necesario que se conozca cuales son los factores que en la
Galeria San Pedro se necesitan reforzar para una buena implementacion y un buen

desarrollo.

Palabras claves: Cluster, textil, localizacién, asociatividad
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ABSTRACT

The present research paper entitled “Textile Cluster in San Pedro - Gamarra Gallery, for
export purposes to Costa Rica, 2019", it had the main objective of this research is to
describe how the external determining factors are going to favor the formation of a Textile
Cluster. In order to achieve the development of this research, the theories of the best
known authors on the subject of the cluster were used, such as Marshall and Porter, and
from their researches they provided categories such as geographic location, associativity
and business profile, which were selected to be studied. At the same time, a small analysis
of the Costa Rican market was made, evaluating it as a possible and potential market for a
cluster internationalization. This research is a qualitative type, based on a
phenomenological design. To gather research information, the technique used was the 10-
question interview, which was conducted to eight entrepreneurs and was carried out in the
San Pedro de Gamarra Gallery. Through the triangulation analysis, the results reached a
conclusion on how positive geographic location, associativity and business profile are. The
investigation concluded that these factors are fundamental bases for the creation of a
cluster and they are a favorable source, since these promote a correct formation of clusters,
and it is necessary to know what are the factors that in the San Pedro Gallery need to be

strengthened for good implementation and good development.

Keywords: Clusters, textile, localization, asociativity
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l. INTRODUCCION

En la actualidad, la industria textil es uno de los sectores mas importantes en el mundo,
ya que tiene un gran peso en la economia. A medida que la globalizacién avanzaba, su
evolucion se volvio significativa, debido a los grandes volumenes de exportacion y de
inversion en textiles. Farias (2016), indica que segin Wazir Managment, consultora
especializada en estudios de tendencias, se estima que para el afio 2025 la demanda
mundial en este sector aumente a una tasa de 5% anual, lo que involucra una mayor
exigencia para las empresas del sector, no solo para poder cubrir la demanda sino
también para satisfacerla. La diversidad que hay en la industria textil es una de las
razones por las cuales crece rapidamente, ya que se divide en categorias; fibras
naturales, sintéticas, tejidos, revestimientos, siendo la de mayor impacto las fibras
naturales como el algodon, la materia prima que de cierta forma revoluciono la
vestimenta y lo sigue haciendo. Multiples empresas textiles buscan la manera de abrirse
paso en este potencial sector, en su mayor parte son las pequefias empresas las que
anhelan sobresalir, ya que estas se pueden ver beneficiadas o afectadas ante un
repentino cambio en el sector, es ahi donde se menciona el término cldster, un concepto
brindado por Porter (1999), el cual lo sefiala como un conjunto de empresas o
instituciones que se asocian y se encuentran interconectadas en un campo especifico.
Este modelo de asociacidon, permite sobre todo a las pequefias empresas que se
relacionen y muestren diversos grados de competitividad e innovacion. Ademas Porter
(1999) menciona tres factores elementales que ayudan a la formacién de un claster, los
cuales son la localizacién geogréfica, la asociatividad, siendo este el punto en el cual los
empresarios crean un compromiso empresarial, y por dltimo el perfil empresarial, que se
basa en el conocimiento del rubro de las empresas con las que se van a asociar. Se
puede mencionar como ejemplo que uno de los clusteres mas reconocidos a nivel
mundial es el claster industrial que existe en Japon, el cual se desarroll6
fundamentalmente por Pymes. Uno de los mas representativos, conocidos y antiguos es
el cluster Kiryu formada por 600 pymes de la industria textilera japonesa, con 2000
colaboradores, el cual se formd debido a la cercania de familias textileras en el pueblo
Japonés y porque buscaban la manera de internacionalizarse a traves de los clusteres. Es
por ello también, que la creacion de este tipo de asociacion en el sector textil es

fundamental, ya que ha permitido en casos existentes, que empresas se logren



especializar y han ido evolucionando de acuerdo a las grandes tendencias, segun lo
sefiala Patricia Figueroa, directora de la Camara de Comercio de la Industria Textil,
Confeccion y Zonas Francas (Camtex), (Cevallos, 2018). Ademas otras ventajas de la
formacidn de clusteres son el lograr convenios de compra venta por adelantado, reducir
costos unitarios de los insumos, control sobre el manejo logistico, aumento de la calidad
de los productos ofertados, mejor manejo administrativo. Sin embargo, la realidad de
muchas empresas es que temen a las alianzas, y no son capaces de aceptar una, a pesar

de que en ocasiones exista falta de financiamiento, competitividad y diferenciacion.

Por otro lado, el sector textil peruano es muy diversificado y se caracteriza por la
calidad de las telas, las cuales en su mayoria provienen de la tradicién preincaica y
milenaria que poseemos. En base al informe de la Asociacion de Exportaciones de Perd
(ADEX), la exportacion de textiles del Pert logré un alza de 11,4% desde Enero hasta
Noviembre del 2018, incrementando por encima del acumulado nacional, debido
principalmente a las exportaciones de prendas de algoddn, de pelo fino de alpaca y otras
manufacturas con valor agregado (ver anexo 4). Ademas, el impulso de las pymes del
sector textil peruano se ha vuelto relevante, ya que en los ultimos cinco afios ha ayudado
a generar empleo y ha contribuido con un buen porcentaje al PBI nacional, teniendo en
cuenta también que nuestro pais posee las condiciones climaticas adecuadas para el
cultivo de algoddn y otras fibras comerciales. Por otro lado, en el Perd, el término
clister no es comunmente conocido, ya que los empresarios no estan acostumbrados a
consolidar una alianza con otra empresa de su rubro, a pesar de que funcione como una
estrategia de internacionalizacion que incrementa la ventaja competitiva y ayuda a las
empresas mas pequerfias a entrar de una manera mas rapida al mercado internacional, no
se esta tomando ventaja de este modelo. Martin Reafio Vera, gerente del Comité Textil
de la Sociedad Nacional de Industria, estima que el sector textil peruano este afio 2019
demostrara una tasa de crecimiento superior al 15%, esto gracias a la demanda
internacional y el valor agregado de unas pocas empresas que hacen el esfuerzo por
entrar a los mercados mas exigentes (Seco, 2019). Es importante mencionar que, a pesar
del incremento de la demanda en el exterior, las empresas peruanas no pueden
desemperiar un buen rol debido a problemas de falta de realizacion de actividades por su
cuenta, incumplimiento al satisfacer la demanda internacional, inseguridades
comerciales y desconocimiento. Es necesario recalcar, que las mypes en el Perd no

obtienen el apoyo e impulso necesario del estado para poder obtener todos los



requisitos que el mercado exterior exige, lo que genera de cierta forma un desequilibrio

cuando se quieren llegar a internacionalizar.

Se destaca, que en nuestro pais existen algunos cllsteres que se encuentran en
crecimiento y sosteniéndose con el paso tiempo, pero no han llegado al mercado
exterior como se espera, debido a la falta de asociatividad entre los participantes y el
miedo a perder autonomia. Regionalmente podemos referirnos a los fabricantes de
calzado de Trujillo, donde se encuentran 700 pymes que comercializan zapatos de
vestir, de deporte, para todo tipo de publico. Garcia, Cervera y Cabera (2001), en Lima
se tiene al Parque Industrial en Villa el Salvador, en el cual se encuentran alrededor de
1500 puestos agrupados de productores de artesanias, carpinteria, metal mecanica. Y el
mas importante es el Emporio de Gamarra, con un tamafio de 25 manzanas colindantes,
donde se encuentran méas de 20000 galerias de diversos productos, en su mayoria ropa
0 textiles varios. Dentro del emporio de Gamarra, hay todo tipo de pymes y mypes que
desarrollan diversas actividades economicas, comercio al por mayor, al por menor y
algunas se dedican a la industria manufacturera. Entre este grupo segun fuente del INEI,
el 4.5% de mypes (cerca de 1440) en Gamarra realizan alguna actividad de comercio
exterior, mientras un 955% no aprovechan las circunstancias comerciales

internacionales.

En el emporio de Gamarra se encuentra la galeria San Pedro, la cual estd conformada
por diversos negocios de prendas para todo publico, consta de siete pisos y diversas
entradas. Los empresarios que cuentan con sus empresas en esta galeria seran el objeto a
estudiar, ya que se encontrdé una serie de pymes con potencial exportador. Por ello nace
la pregunta ;Cémo favorecen los factores externos determinantes en la formacion de un
claster textil en la galeria San Pedro — Gamarra, con fines de exportacién de prendas
textiles a Costa Rica, 2019? Con la finalidad de que se tome como opcién viable formar
un claster en Gamarra. A continuacidn se mencionan algunos antecedentes nacionales e

internacionales relacionados a la investigacion.

En su tesis de titulacion Ladino, Ruiz y Rodriguez (2016), con el titulo “Estrategias para
la internacionalizacion del claster del sector textil-confeccion de Bogota: una
perspectiva desde la localidad de puente Aranda”, plantearon como objetivo general

impulsar la internacionalizacion del cluster del sector textil confeccién de Bogota, con
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la finalidad de conocer los mecanismos que requieren los clusteres en la industria textil
para generar competitividad y desarrollo en el pais a través de una adecuada
internacionalizacion. La metodologia usada en la investigacion fue de disefio mixto, es
decir cualitativo y cuantitativo, en el primer disefio se aplicaron niveles histéricos y
descriptivos, en el segundo disefio se aplico el nivel evaluativo. A la conclusion més
resaltante a la que llegaron los autores fue que, la localizacion es un punto y factor
necesario para la formacion de un modelo de cluster, dentro de las cuales la interaccion
de dindmicas sociales, econdmicas, culturales y geograficas permiten el desarrollo de
sinergias para mejorar las condiciones de los comerciantes y el incremento de espacios
innovadores fortalecidos con mano de obra especializada y calidad en los procesos.
También a pesar de que la iniciativa de los clusteres fuese desarrollada por la Cadmara de
Comercio de Bogota para incentivar el desarrollo de los sectores, incluyendo el sector
textil, no ha tenido éxito, ya que no ha habido una comunicacion adecuada entre las
empresas que desean formar un cluster, ademas de la falta de transmision del
aprendizaje e informacion no permiten la asociatividad. Hay que mencionar ademas,
que los autores afirmaron que es de suma importancia la construccion de politicas
enfocadas a las potencialidades territoriales, ya que se esta manera debido a la
localizacion estratégica del Puente Aranda permitiria generar competitividad. Tambien,
concluyeron que la internacionalizacion en su mayoria se sustenta en la retencion de
informacion, que involucra el conocimiento y la experiencia, que conlleva a la toma de
decisiones, las cuales a su vez estan ligadas a las relaciones asociativas y la existencia

de recursos, que permite acceso a los mercados potenciales.

Espiritu (2014), en su tesis con el titulo “Formacion de un cluster textil para la
exportacion de prendas de vestir a base de hilado de algodon organico a Brasil”,
propuso como objetivo general verificar que dentro del sector textil exportador sea
posible la formacion de un Cluster empresarial textil exportador de prendas de vestir a
base de hilado de algoddn organico que sea competitivo en el mercado de Brasil, para
de esta forma conocer la factibilidad de formar un cluster y que es lo que se debe
considerar dentro de su formacion. La metodologia usada en la investigacion fue de
enfoque mixto, de tipo empirica moderna y critica, ya que se basa en hechos de la
sociedad que son frecuentemente observados y porgque juzga objetivamente. Para
concluir con su investigacion, afirmo que es posible una formacién de un cluster, ya que

los comerciantes conocen el desempefio del mercado y concluy6 que para el desarrollo
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de una aglomeracion deben considerar la calidad de los productos y/o servicios, conocer
la capacidad de cada empresario y en que se desempefian cada uno de los involucrados.
También, sefiala que en la mayoria de politicas nacionales de varios paises se han ido
implementando politicas de competitividad, siendo los clUsteres, la perspectiva superior.
Ademas, él menciona que fue plausible llevar a cabo la implementacién de clister como
estrategia para mejorar el crecimiento empresarial para ampliar las utilidades, ya que la
adquisicion de ventaja competitiva y la internacionalizacién son procesos que tienen

relacion moderada.

Flores (2014), en su tesis “Modelo empresarial Clasters en negocios internacionales del
sector exportador MYPES de confecciones textiles de Gamarra, Lima 2005 — 20127,
plantea como objetivo el estudiar si el modelo empresarial cluster mejoraria en los
negocios internacionales del sector exportador MYPES de confecciones textiles de
Gamarra. Asimismo, para poder llegar a las conclusiones, Flores realiz6 una
investigacion de disefio cuantitativa, ademas el tipo y nivel de investigacion usado
fueron descriptiva y cuasi experimental, esto se dio porque se busca especificar en si
cuan asociadas se encuentran trabajando las MYPES. Finalmente, lleg6 a concluir que
la clave de la competitividad empresarial de los clUsteres se da a través de la alianza de
las pequefias empresas, ya que estas facilitan los financiamientos, reducen costos e
incrementan el poder negociador, también la experiencia y el conocimiento que se

obtiene mediante la participacion en este modelo.

Saman y Salalmanca (2015), en su tesis “Recomendaciones para la Integracion de la
industria textil en la conformacién del cluster”, proponen como objetivo general obtener
un diagndstico sobre los factores internos de las empresas del sector textil en Bogota -
Cundimarca. Por ello, para desarrollar su proyecto de investigacion aplicaron una
investigacion de disefio cuantitativo de nivel descriptiva, con la finalidad de describir y
relacionar las variables que se estaban estudiando. La conclusion a la que llegaron fue
que un cluster fue una idea de internacionalizacién planteada con la finalidad de mejorar
la competitividad empresarial y el crecimiento constante de las empresas que se
involucran en ese proceso asociativo, es una iniciativa muy completa y a pesar de €so no
se ha podido realizar de una manera adecuada, por la falta de confianza en el flujo de
informacion lo que implica una negativa para cualquier tipo de asociacion, por ello se

requiere seguimiento constante a estos proyectos. Ademas afirmaron que es una



estrategia que le permite al sector textil formar parte activa en la creacion de clusteres,
pero que es necesario generar confianza a nivel vertical y horizontal para la adecuada

implementacién de un cluster y llevar a cabo los objetivos que se plantean.

Arcos (2016) en su tesis “Clusteres como modelo para alcanzar la productividad y
Competitividad industrial en el Ecuador”, presentd como objetivo principal realizar un
estudio para determinar, las potencialidades y debilidades de los clusteres, y el mejor
proceso para desarrollarlos e implementarlos. El tipo de investigacion utilizado fue
explicativo y de enfoque cualitativo. Las conclusiones méas importantes de este trabajo
fueron, refiriéndose a la asociatividad como una potencialidad de un claster, la cual
involucra generar un esfuerzo conjunto para alcanzar un mejor desempefio, lo que
sefiala un perfil empresarial potencial, mejora en términos de competitividad en el
mercado, y de la realidad administrativa estructural de los actores econdmicos.
Asimismo, concluyo en como favorecen las potencialidades de la formacion de clusteres
y su localizacion, en base a las empresas que se relacionan por caracteristicas similares,
basandose en la innovacion y la minimizacion de costos en general sobre el proceso

productivo y logistico.

Ruiz y Baquero (2017), en su tesis de titulacion “Propuesta de creacion del cluster de
produccion de ropa interior femenina en el municipio de Villavicencio para la
internacionalizacion a través del modelo Born Global”, propone como objetivo general
fomentar la internacionalizacion del sector de produccion de ropa interior femenina en
el municipio de Villavicencio a traves del modelo Born global mediante la propuesta del
clister del sector, basandose en la realidad actual que viven las microempresas del
sector al no dedicarse a ser reconocidas ni crecer en el exterior, asimismo debido a la
inexistencia de conglomerados que impulsen de alguna manera ese proceso. Para ello, la
metodologia utilizada en su investigacion fue de nivel exploratorio y concluyente,
entonces el disefio de investigacion fue cualitativa para hallar la funcionalidad de las
empresas de confeccion de ropa interior, y cuantitativa para poder saber si realmente se
puede realizar una internacionalizacion con un sistema de clusteres.  Ambos
concluyeron en, que a través de la creacion del Cluster ropa interior femenina se puede
internacionalizar el municipio de Villavicencio teniendo en cuenta que la mayoria de
negocios involucrados en el clister son mypes que tienen poco tiempo de haberse

posicionado en el mercado, también indican que el sello puesto a través del producto
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seria la calidad y exclusividad por medio de los conocimiento consignados en el disefio.
Ademas, concluye en que las Mypes de Villavicencio no solo se encargan de
comercializar sus productos, ya que con el tiempo se dedicaron a confeccionar sus
propios tejidos, mostrando un perfil empresarial emprendedor. También, tomando en
cuenta los tratados de libre comercio que posee Colombia con paises europeos, los
cuales son potenciales compradores, se puede acceder de una manera mas sencilla con

la ventaja de la reduccion de aranceles.

Rodriguez (2015), en su tesis “Competitividad del cluster textil/confeccion, disefio y
moda en Medellin”, formula como objetivo general analizar el grado reciente de
competitividad que ha alcanzado el claster Textil/Confeccion, Disefio y Moda. Por eso,
la metodologia de investigacion utilizada fue de nivel explicativo y correlacional, de
disefio cuantitativo. Asimismo, la conclusion de su tesis fue que hay que tener en cuenta
la influencia de la competitividad que genera la localizacion geografica, puesto que sin
ella existe carencia de mano de obra, bajos indices de innovacion y la falta de acceso a
nuevas tecnologias, que a su vez son factores criticos que afectan la formacion de
clisteres, por ello el estado se ha comprometido a dinamizar y repotenciar

internacionalmente la formacion de clUsteres, a través de concursos y ferias.

Cortéz y Peralta (2017), con la tesis “Caracteristicas de la asociatividad para la
propuesta de un modelo asociativo adecuado, para los artesanos textiles de Porcon Alto
— Cajamarca, para la mejora de la competitividad el ano 2017, donde explican acerca
de las aglomeraciones y de los artesanos, falta de competitividad y lo que se propone
hacer para obtener un mejor desarrollo en el sector, por ello, los autores en su
investigacion, establecen como objetivo general identificar las caracteristicas de la
asociatividad para la propuesta de un modelo asociativo adecuado, para los artesanos
textiles de Porcdn Alto. La investigacion fue de disefio cuantitativo y de nivel no
experimental — descriptivo. A la conclusion que llegé la autora es que la actividad textil
en Porcon Alto es ineficiente, que no se ha podido desarrollar adecuadamente en el
mercado por falta de apoyo econémico, politico y administrativo. Ademas, concluye
también que hay aceptacion por parte de los artesanos textiles la asociacion entre
empresas para poder comercializar los productos en conjunto ajustdndose a los
estandares de calidad del mercado, para obtener competitividad, es por eso que

recomienda implementar un modelo asociativo clister, como una alternativa para
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incrementar sus ganancias.

Para poder extender la investigacion, a continuacion se mencionan las teorias del cluster

de los autores mas resaltantes en esta vertiente.

En el mercado actual, las ventajas que adquieren las empresas grandes o
multinacionales son superiores a las que obtienen las empresas medianas y pequefias, no
por el simple hecho del tamario, sino que competitivamente son mejores ya que ocupan
un gran lugar en el mercado y pueden mejorar su capacidad productiva facilmente, por
ello surgen alternativas como los cllsteres con la finalidad de que estas pequefas
empresas adquieran ventajas financieras, tecnoldgicas, comerciales y de informacion, a

través de estas.

A principios de los afios 90, en el entorno empresarial reaparece con mayor fuerza la
palabra cluster, surgiendo como una expresion que se usaba para explicar un modo de
desarrollo econémico dentro de un territorio a través de agrupaciones. En base a la
teoria indicada por Porter (1999) los clusteres son un conjunto de concentraciones
geograficas de compafiias e instituciones interconectadas en un campo especifico, que
abarcan industrias vinculadas en base a su competencia, incluyendo asi a proveedores
de insumos especializados 0 complementarios, de maquinarias o servicios relacionados.
Tomando esa doctrina, las empresas se aglomeran con la finalidad de cooperar y adaptar
ciertas ventajas competitivas y comparativas, pero también se miden y compiten entre
si. Es bueno recalcar que los clusteres van a adquirir ciertos beneficios dependiendo de
cémo o con qué finalidad se formen, pero en todo caso las empresas establecen

relaciones de confianza y de cooperacidn y competencia.

Podemos decir, que es un método, el cual permite que las compafiias con mismas
caracteristicas o de un mismo nivel se agrupen y compartan ciertas ventajas del mundo
empresarial. Por consiguiente, en base a lo largo de su teoria se infiere que existen tres
factores externos importantes que favorecen la formacion de cllsteres, estos son como
se mencionan la localizacion geogréafica, la asociatividad (haciendo énfasis al
compromiso empresarial) y el perfil empresarial (Porter, 1999). Siendo estos factores
que definen el disefio de una formacion de cluster. Afiadiendo asi, que debido a la
presencia de otras empresas en el mismo sector que realizan las mismas actividades, o

trabajo de apoyo en la cadena de suministro nace la necesidad entre ellas de aumentar su
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participacion y productividad en el mercado, por ello es que mayormente las empresas

pequefias son las que buscan este tipo de asociaciones.

El término clUster viene de la terminologia inglesa y se traduce como bloque, derivada
de una teoria de estrategias, Alfred Marshall fue el primero en plantear esta idea en su
libro Principios de Economia, donde denominaba a los clusteres como distritos
industriales, él afirmaba que estas aglomeraciones, conformadas en su mayoria por
pequefias empresas, las ayudaba a generar ventaja competitiva frente a la industria.
Marshall (1920) se dio cuenta que las empresas que se desenvuelven en un mismo
sector y desarrollan las mismas actividades o similares, deciden agruparse, y crean un
ambiente empresarial de confianza y de compartimiento de informacion mutua,
denominada también “atmosfera industrial”, él sefialaba a un cluster es “una industria
concentrada en ciertas localidades”, los denominaba clasteres industriales. Las razones
por las que la localizacion resulta importante en base a su teoria es en primer lugar, por
las condiciones fisicas, es decir la cercania al acceso de materia que permite que las
empresas desarrollen sus funciones adecuadamente, es decir la localizacion geogréfica,
en segundo lugar el apoyo financiero y el tercer punto es la presencia en una ciudad.
Asimismo, la formacion de empresas en distritos industriales permite la creacion de
economias externas, esto a causa de la division del trabajo proporcionado entre las

empresas.

De igual modo, un gran ejemplo es Feser (1998), el autor enfatiza que para la formacién
de clusteres probablemente se vuelve un modelo prometedor para aprovechar los
recursos del desarrollo mediante el fomento de sinergias, el avance de las economias
externas que se reflejan con los rendimientos crecientes en los grupos establecidos,
objetivos evidentes para formar un cluster. Es decir, no son simplemente industrias e
instituciones que se relacionan y apoyan, mas bien son industrias relacionadas que
consiguen ser mas competitivas en virtud de sus relaciones. Estas son alianzas que a
diferencia de los acuerdos comerciales, que suelen ser mas estructuradas, los cllsteres
buscan apoyo, conocen sus funciones y evallUan ideas, pero en cierto punto compiten
entre si para obtener una mayor cuota en el mercado. Por ello, se podria mencionar que

los clUsteres son fuentes de apoyo para el crecimiento de las empresas que se asocian.

Por su parte, Rosendfeld (1997) hace mayor referencia a la formacion de clisteres en



relacion a la base tedrica de Marshall, ya que él se enfoca en describir los clUsteres con
respecto a los espacios geograficos de las empresas, él menciona que es un método
“usado de forma muy simple para representar concentraciones de empresas que son
capaces de producir sinergias debido a su proximidad geografica e interdependencia,
aun cuando sus escalas de empleo no fuesen importantes™ (p. 4). Esto da a entender la
importancia de la cercania geografica de las empresas pequefias para formar un cldster
y producir una cooperacion perfecta, debido a las oportunidades y accesibilidad de unas

con otras.

Posteriormente, se explicard una de las categorias de la investigacion que es la
localizacion geogréfica, uno de los factores externos determinantes del cluster en base a
lo que menciona Porter (1999).

Todos los clusteres que se forman, pertenecen a una industria y se encuentran
geograficamente cerca una de las otras, las teorias de la localizacion econOmica
explican de cierto modo porque se da este suceso. Para ello, volvemos a mencionar a
Marshall (citado en Gracia, 2005), que indica que
Cuando una industria ha escogido una localidad para situarse en ella, es probable
gue permanezca en la misma durante largo tiempo, pues son muy grandes las
ventajas que los que se dedican a la misma industria obtienen de la misma
proximidad. (...) si una persona lanza una nueva idea, ésta es adoptada por las
demas y combinada con sus propias sugerencias, y de éste modo se transforma
en una fuente de nuevas ideas. (p.15)
Lo que en breve se puede resumir es que las industrias se van formando cuando las
empresas de sectores relacionados encuentran un punto geogréafico especifico que se
adecue entre ellos y que una vez posicionados, esta industria se expande y perdurara en

el tiempo.

Las razones que justifican la localizacion son, en primer lugar el mercado de trabajo
conjunto, que se da a consecuencia de la conexion entre rendimientos crecientes e
incertidumbres (Krugman, 2008). En este punto se explica la relacion laboral entre la
empresa y los colaboradores, Krugman (2008) afirma que para que “la formacion de un
mercado de trabajo conjunto sea ventajosa, es preciso suponer que cada empresa tiene

que elegir entre una ubicacion u otra, pero no puede situarse en ambos lugares” (p. 47).
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Esto se debe dar asi, porque no existiria una concentracion si se formaran empresas
idénticas en distintos lugares, salvo que estas no busquen un beneficio conjunto.
Ademas, una de las razones por las que los negocios no se sitlan en cualquier lugar, es
por la competencia existente, ya que los obliga a optar por una sola ubicacion. Krugman
(1997) ante ello adiciona que “La ubicacion de la produccion de una empresa depende
estrictamente de la compensacion entre las fuerzas centripetas y centrifugas, que, a su

vez, determina si un pais / region experimentara o no aglomeracion industrial” (p.511).

En segundo lugar, se encuentran los factores intermedios, donde se enfocan
principalmente en los proveedores, ya que estando en un cldster se puede evidenciar un
mayor numero de abastecedores especializados, y por otro lado en los costes de
transporte, a lo que Krugman (2008) indica que “unos costes de transporte menores
aumentaran la probabilidad de que la produccion industrial se concentre mas, incluso si
los costes de transporte de bienes intermedios disminuyen de forma paralela a los de los
productos finales” (p. 59). Teoria que también fue fundamentada por Weber (1929), el
cual refiere que la localizacion geogréafica de un negocio se mide de acuerdo a cuatro
factores, la distancia a la materia prima, al mercado final, mano de obra y las economias
de aglomeracién, pero sefiala como principal factor de localizacion los costes de
transporte, es decir la localizacion de los negocios esta ubicada donde los costes de
transportes se reducen al minimo. Todo esto resulta ser un factor positivo que impulsa el
crecimiento empresarial conjunto a través de la reduccion de procesos o costes
productivos o de comercializacion. Para ello, es necesario saber hasta que limite llegara
el cluster, si se involucrara de manera vertical u horizontal.

En tercer lugar la llamada 6smosis tecnoldgica, es decir los fendmenos tecnolégicos
que simplifican algunos procesos en las cadenas de las empresas. Esta razon de
localizacion es considerada como una razon importante y determinante de la formacion
de un cldster por diversos economistas, algo con lo que Krugman no estaba totalmente
de acuerdo, ya que en su libro alegaba que lo que jugaba un rol importante en la
solidificacion de algunos grupos empresariales, era verdaderamente los procesos de
avance tecnologico, ya que influyen mucho en la segunda fase de la creacién de un
claster, pero eso no suponia que era la razon fundamental, esto ni siquiera es asi de
relevante en la industria tecnoldgica (Krugman, 2008). Esto debido a que no siempre la
tecnologia significara una mejora, porque no siempre funciona de la misma manera, a

veces es necesario que las empresas respondan a fuerzas econémicas convencionales
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para despues insertarse en un mundo tecnoldgico. Un ejemplo claro es el clister de
Silicon Valley, donde diversas empresas del sector tecnoldgico surgieron, lo que
provoco que cualquier otro negocio relacionado a la tecnologia que recién iniciaba en el
mundo empresarial optara por colocar el negocio en Silicon Valley, se encontraban
ingenieros, informaticos, programadores, comerciantes. Esta concentracion de personas
y pequefios negocios hizo surgir uno de los mas grandes clusteres en EE.UU (Krugman,
2008).

Para el factor de localizacion geografica dentro de un cluster hay que tener en cuenta los
tipos y las fases de un clUster, ya que estos son puntos esenciales para conocer como la

proximidad geogréfica favorece a la aglomeracion.

Tipologia de los clisteres

Los clusteres pueden formarse segun diversas perspectivas, una de ellas su
interdependencia o similitud. En este grupo la teoria abarca dos vertientes, los clUsteres

verticales y horizontales explicados a continuacion.

Los clusteres verticales, son conocidos en el mundo de la economia como una teoria que
explica un estilo de pertenencia y constante observacion. Por otro lado, los métodos de
aglomerados que son horizontales mayormente realizan actividades conjuntas con
empresas que se desenvuelven en las mismas actividades, que producen o venden lo
mismo e inclusive negocios sustitutos. Por ello, segin la teoria de los clusteres
verticales vienen a ser todos aquellos que por su finalidad, en este caso de compra y
venta, agrupan a las industrias que cuentan con estas caracteristicas similares. En cuanto
a los clusteres horizontales, enuncian que son empresas que se dedican y comparten un
mismo mercado de productos finales, también que adquieren las mismas tecnologias en
cuanto a procesos 0 requieren un recurso natural similar (Porter, 1990). Todo esto
quiere decir que, las asociaciones verticales estan compuestas por empresas que Se
enlazan mediante una relacion comprador-vendedor. Por otro lado, los horizontales, son
los que se conforman por agrupaciones de empresas que comercializan en el mismo
mercado, usando procesos de produccion o materiales en comdn. Aunque todo depende
del grado de especializacion de las empresas y de qué manera estas desean desarrollar

sus actividades.
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Por su parte, Dini (2001), hace referencia a las redes funcionales empresariales, y
explica que “se diferencian en redes horizontales (esquemas de colaboracion entre
grupos de empresas externas, a menudo del mismo eslabon de la cadena productiva) y
redes verticales (relaciones con empresas proveedoras que representan diferentes
eslabones)” (p. 8). Por consiguiente, una red horizontal trabaja en funcién a las
complejidades que involucran a las empresas de toda la cadena productiva, mientras que
una red vertical es el caso de empresas que pertenecen a diferentes eslabones de cadenas
de produccion. Por otro lado, cabe resaltar la existencia de una dimension lateral, la cual
involucra capacidades compartidas a través de la tecnologia.

Fases de un cluster

Todos los procesos siguen una serie de pasos para poder lograr formarse. En este caso
los clusteres no son una excepcion. Menzel y Fornnalh (como se cito en Crespo, 2014)
refiere que existen cuatro etapas, en la primera etapa el cluster es incipiente, no existe,
ya que en esta fase el nimero de empresas que lo conforman es reducido, este periodo
es conocido como fase de emergencia segun estudios. La segunda etapa es donde se
origina y se presentan mayores niveles de innovacion, esta es llamada la fase de
crecimiento (cluster articulado), durante este tiempo, las empresas pertenecientes al
clister buscan estabilizarse en la nueva dinamica empresarial a la que se adaptaran,
después de un cambio radical hacia la innovacion, ademéas que surgen cambios en el
mercado haciendo que el mercado se expanda generando a su vez un crecimiento en el
clister por la llegada de nuevas entrantes, es aqui donde las empresas a pesar de
enfocarse en las mejoras tecnologicas, también se focalizan y buscan especializarse,
logrando que el rango se amplie lo suficiente para crear economias de aglomeracion. La
fase de madurez es la tercera etapa, los famosos clusteres sostenidos (interrelacionados),
en esta etapa, el cluster ya se estabiliz0, ademas se establecid un disefio a sequir. En este
punto, la competencia se hace notar en el factor precio, originando que la expansion del
mercado se prolongue lenta, por ello se incentiva a la innovacion constante, provocando
que las oportunidades se agoten y algunas empresas que no alcanzan esta eficiencia
abandonan los clusteres y la industria. Por Gltimo, la fase auto suficiente de un cluster
radica en que las mypes se asocian con un fin determinado, dando respuestas rapidas

para cumplir las demandas.
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Asimismo se puede enfatizar que un cllster puede estar en la fase de emergir o
encontrarse en desarrollo asi como mantener su estado actual, de acuerdo a lo que
mencionan Menzel y Fornahl (2010) a pesar del desarrollo cuantitativo, las etapas del
cluster se caracterizan por un elemento cualitativo, es decir por la diversidad de las

competencias disponibles en el cluster.

Por otro lado cabe destacar algunos ejemplos que explican en su mayoria las fases del

cluster y como se desarrolla.

v' Cluster en fase I: Bio Bio, Cluster de jurel de Chile.

Este esta considerado en la primera fase de clusteres porque solamente se logro la
conformacién de aglomeraciones, en su mayoria eran pequefios productores o agentes
tienen una dinamica de este tipo, no existe un fin conjunto, solo se volvio una estrategia
preconcebida con la finalidad de explotar un recurso natural. El fracaso del cluster se
origino por la falta de vision empresarial, porque las empresas mas grandes del clister
provocaron un exceso de inversion con la finalidad de desarrollarse tecnoldgicamente,
pero no se dieron cuenta de que se estaban sobrecapitalizando y su bodega se
encontraba al limite de su capacidad, buscaban obtener ganancias pero no conocian su
realidad, no conocian sus limites en cuanto a la demanda de harina de pescado, a pesar
de que Chile fue el segundo mayor exportador mundial de este producto, no hubo una
estrategia para fomentar la capacidad y productividad por parte del
gobierno(Prompyme, 2005). Este fue en un claro ejemplo que no fue sostenible con el
tiempo, debido a la falta de conocimiento e institucionalidad, ademés de la

incomunicacion entre empresas y el escaso apoyo por parte del estado.

v Cluster en fase I1: El cluster textil centroamericano de la maquila.

Es un cluster desarrollado en Centroamérica (EI Salvador, Guatemala, Honduras,
Nicaragua y Costa Rica), la idea se origina gracias a las preferencias arancelarias
comerciales que recibieron estos paises para comercializar con Estados Unidos. Este es
un caso en el cual las asociaciones de adicion son eficaces y positivas, pero el problema

es que no logran incorporar muchos agentes, esto se da porque a pesar de que hay oferta
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de mano de obra, no hay empresarios que se incorporen a una estrategia maquiladora,
esto es debido a que no existe una planificacion estratégica de cooperacion empresarial
(Prompyme, 2005). Ademas, este cluster fue disefiado para cubrir solo la demanda
externa, lo que hacen es solo atender pedidos de empresas maquiladoras, ya que si
deciden hacer mas que esto habria sobreproduccion lo que ocasionaria inestabilidad en

el cluster. De esta manera es como ha subsistido en el mercado.

v" Cluster en fase 111: Valle de Sinos, el clUster brasilefio del calzado.

Es un sobresaliente ejemplo de cluster en fase Ill, el cual aplica mucho el perfil
empresarial en cuanto a relaciones horizontales y verticales, lo que significa un enorme
grado de asociacion empresarial. Asimismo posee madurez media, ademas cuenta con
un dinamismo gradual y una de sus caracteristicas principales es que su produccién va
dirigida a un publico de bajos recursos. Es importante recalcar que la falta de desarrollo
tecnoldgico en la zona del Valle de Sino limita de cierta forma las funciones dentro del
claster. El producto que comercializan son calzados de uso diario, y su principal destino
es el mercado internacional. Una hazafia importante durante el desarrollo de este cluster
fue el continuo apoyo de las instituciones del gobierno que apoyaron a los comerciantes
y negociadores, pero también el sector privado que les dio un mayor impulso
(Prompyme, 2005). Del mismo modo se puede enfatizar que el éxito del cluster se dio
en gran parte por el grado de cooperacion que existe entre los participantes del cluster,

esto hace que la capacidad de produccién y calidad aumente.

v Cluster en fase IV: Tiruppur, clister textil de la india.
Debido a la enorme tenencia de algodon en el pais asiatico, se origind de cierta manera
un claster natural, lo que facilita su expansion al pertenecer a una zona donde se
produce y procesa la materia prima. Tiruppur es una ciudad pequefia, donde se
encuentras diversas empresas de menor tamafio pero que han tenido éxito al conformar
una aglomeracion. A pesar de que ya ha pasado un tiempo desde que existe este cluster,
las empresas en su mayoria han decido no evolucionar o volverse una gran empresa para
seguir obteniendo los beneficios tributarios que el Estado les otorga (Prompyme, 2005).
Esto significa que consiguientemente, el avance tecnoldgico mejora su desarrollo
productivo, puesto que los patrones locales de comportamiento empresarial mejoran.

Ciertamente su logro se ha visto reflejado en el incremento de las exportaciones de los
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tejidos de punto y confecciones en general.

Mencionando a su vez los clusteres en nuestro pais, de los cuales la gran mayoria se
formaron con la finalidad de mejoras econdmicas y desarrollo empresarial. Con la
finalidad de brindar apoyo en el progreso productivo peruano, se realizé en 2013 una
consultoria elaborada por las instituciones Consorcio Cluster Development, Metis Gaia
y por el viceministro de Mype e Industria del Ministerio de la Produccion Javier Davila
Quevedo, para el disefio de un plan de competitividad que involucraba con prioridad
todos los clUsteres existentes en nuestro territorio.

El gréfico de los tres elementos que explica este mapeo de los clUsteres en nuestro pais
(ver anexo 5) emplea una metodologia en base a tres componentes, el primer punto se
refiere a los inputs, mediante las cuales se obtiene informacion de fuentes primarias y
secundarias, el segundo punto fue el proceso de mapeo, que era la lista de clisteres
hipotéticos existentes en nuestro pais y la validacion de estos, y por Gltimo los outputs,
es cuando los clusteres estan identificados.

Dentro de este mapeo se encontro el cluster de Moda Textil, tomando en cuenta los
participantes de la cadena de valor de este sector, en el cual se identifican los siguientes

segmentos especificados:

1. Algodon pima como cluster de produccion de una materia prima diferencial.

2. Pelos finos o camélidos andinos como un claster distinto de segmento premium.

3. Cluster confeccion low cost de Gamarra.

4. Cluster brand & retail (incluye empresas productoras, retailers puros o disefiadores de

moda) que seria el foco de la definicion propuesta.

En el mercado peruano, sin contar con las micro empresas y los negocios informales,
habian alrededor de dos mil empresas involucradas con la cadena del sector textil hacia
el 2015, las cuales mueven cerca de 4500 millones de dolares. Para ser especificos, el
numero de empresas en el sector eran de 1984, de las cuales 232 se consideran la
mediana y gran empresa. Asimismo, haciendo una gran diferencia las pequefias
empresas, ya que son 1752, mas de la mitad pertenecen a esta categoria siendo las

principales promotoras de la economia textilera en nuestro pais (ver anexo 6).

Existe una medida de calificacién de criterios de clasificacién de clUsteres, esto se da en
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base a las prioridades de las empresas del sector textil peruano, en un nivel de prioridad
del cluster, se encuentra en primer lugar “alta masa critica empresarial”, gracias a la
cantidad de empresas que conforman la iniciativa de un claster, el segundo criterio que
se menciona es el nivel de coordinacion donde Davila afirma que esto se puede observar
en la institucionalidad que hay por medio de entidades, un referente es ADEX,
Gamarra, programas como Pert Moda y el Comité Textil. El tercer criterio es el efecto
arrastre, por la mano de obra y la tecnologia significativa que muestra el sector. El
cuarto punto hace referencia al potencial de crecimiento del negocio, enfocado en
exportaciones y el desarrollo de mejores estrategias mas adelante. (Consorcio Cluster
Development- Metis Gaia — Javier D’avila Quevedo, 2003). El criterio con menos
puntaje es el de ventaja competitiva, esto se evidencia porque las empresas que
conforman el cluster solo se enfocan en producir para vender el producto a marcas

grandes y conocidas del exterior y no generan ni venden con su propia marca o linea

v Cluster peruano en fase I: Yanacocha
Es una empresa minera privada que se dedica a la extraccion de oro, que ayudd a la
creacion de clusteres en su entorno, generando economias externas. Este se considera un
claster en primera fase debido a su poco dinamismo, surge debido a un joint venture
entre Newmont y la Compafiia Buenaventura, seguidamente su esencia se volvio en
aglomeracion ya que diferentes agentes economicos empezaron a anclarse a esta mina,
queda claro que se asociaron con grados de articulacion diferentes, lo que produce un
cierto choque empresarial, se desvirtta la esencia del cluster al no existir un objetivo
claro. Ademas, las propiedades de este cluster se originan en proveer de insumos a todas
aquellas practicas relacionadas a la extraccién minera. Por consiguiente, existe un perfil
vertical, y la produccion esta destinada al mercado internacional. (Prompyme, 2005).
Cabe mencionar que un gran obstaculo para el desarrollo de este cluster son los
conflictos sociales que existen con la poblacion a causa de temas ambientales. Un
aspecto positivo es el hecho de que la productividad de Yanacocha es alto, lo que se ve

reflejado en la productividad de la aglomeracion

v Cluster peruano fase Il: Cusco, cllster de turismo histérico
Es una aglomeracion que cuenta con cerca de 4200 negocios que se dedican a la
promocion del patrimonio histdrico, se pueden encontrar empresas diversas en cuanto al

tamafo e ingresos. Hay una clara separacion o manera de como funciona este cluster, ya
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que las agencias grandes son las que tienen contacto con empresas internacionales y
obtienen clientes con mayores ingresos, mientras que las agencias pequefias se encargan
de la demanda local o clientes eventuales de menores recursos. Una de las grandes
ventajas es que el lugar posee el patrimonio histérico y natural que hace mas facil la
formacion de un cluster de base solida. De esta manera, se deduce que el avance de esta
aglomeracion es positivo, aunque existe el problema de falta de promocién por parte de
los empresarios, ya que en si el turismo se promueve por si solo debido al importante
patrimonio que se posee en Cusco. Por otra parte, reciben apoyo del gobierno, ya que es
un potencial turistico para la promocidn de nuestro pais, pero no existen planes fijos
para dinamizar el turismo. (Prompyme, 2005). Para que este cluster pueda pasar de la
fase 1l las empresas deben crecer no solo econémicamente al invertir, pero también de

manera empresarial, adquiriendo conocimientos sobre la promocion del turismo.

v' Cluster peruano fase I11: Textil Gamarra

No estaba netamente considerado dentro del término clister, pero se clasificaba como
un modelo, a pesar de que cumplia varios requisitos para ser un modelo, ya que
pertenece a un mismo rubro de negocio, posee masa critica, concentracion geografica, y
cuenta con la presencia de varios eslabones de la cadena de valor. En la actualidad, si se
encuentra dentro del parametro como un cluster en fase 111, la manera en que trabajan es
en conjunto, dentro de las cuales en su mayor parte las empresas pequefias son las que
se encargan del abastecimiento local, y las galerias grandes y que se encuentran en una
buena posicion dentro de Gamarra son las que sirven como un ancla, es decir el
atractivo comercial. Una de las caracteristicas negativas mas marcadas en Gamarra, es
que la mayoria de empresas no poseen una estructura e imagen empresarial adecuada,
por ejemplo no cuentan con el disefio, la marca, las garantias necesarias para
posicionarse o adquirir cualquier tipo de ventaja, solo producen y venden para su
beneficio econdmico sin pensar en el crecimiento futuro. Aun asi es considerado un
clister moda vestir de Lima (Prompyme, 2005).

Por otro lado, segun informa el INEI, aunque Lima posea cerca de 83% de las
exportaciones peruanas del sector moda-confecciones, en el emporio de Gamarra no se
exporta lo que se deberia, ya que de ese 83%, menos del 2% pertenecen al emporio
comercial. El problema netamente es el enfoque local que tienen los empresarios, solo
desean satisfacer el mercado nacional, por ello solo seis empresas superan los 100 mil

ddlares de exportacion.
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Seguidamente, se explicard la segunda categoria de la investigacion que es la
asociatividad, uno de los factores externos determinantes del cllster en base a lo que
menciona Porter (1999).

Las pequefias empresas son un gran motor de la economia, brindan un gran porcentaje
de puestos formales alrededor del mundo. De acuerdo al Ministerio Publico, las
pequefias empresas generan cerca de un 60% de la PEA. Para estos negocios, subsistir
en el mercado que cada vez se vuelve mas globalizado, y donde existe una competencia
constante, es un proceso dificil. Es por ello, que debido a diversos factores, como
econémicos o de crecimiento los empresarios buscan la manera de sobresalir,
usualmente buscan la manera de agruparse porgque no cuentan con las posibilidades para
desarrollar sus actividades con normalidad. La vida empresarial se vuelve mas corta,
por ello las empresas evitan competir entre si y se asocian. (Nardini, 2011). Debido a lo
mencionado por Nardini, nace la asociatividad empresarial, que funciona a su vez como
una cooperacion entre empresas, donde un grupo determinado se agrupa y en la cual los
empresarios de manera voluntaria encuentran la manera de realizar esfuerzos conjuntos
para obtener cualquier tipo de beneficio. A continuacion se explican las teorias de la

asociatividad.

La asociatividad empresarial, teoria fundamentada por Rosales citado en (Ibafiez et al.,

1990), sefiala lo siguiente
Es un mecanismo de cooperacion empresarial, en donde cada una de las empresas
que participan mantienen su independencia juridica y autonomia gerencial,
decidiendo voluntariamente su integracion en un esfuerzo conjunto con los otros
participantes para el logro de objetivos comunes, algunos de los cuales pueden ser
coyunturales, tales como la adquisicion de materia prima; estar orientados hacia la
generacion de una relacion mas estable en el tiempo, como la investigacion y
desarrollo de tecnologias para el beneficio comun; o dirigidos al acceso de
financiamiento con garantias que son cubiertas proporcionalmente por parte de
cada uno de los participantes. (p.1172)

Esto quiere decir que las empresas buscan competitividad a través de la creacion de

asociatividades que proponen estrategias de articulacion con fines comunes, e

involucran demaés factores de la cadena de suministros, compartiendo riesgos y
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disminuyendo costos.

Por su parte Fernandez, quien sefiala que la cooperacion empresarial es cuando dos
partes independientes o empresas teniendo un acuerdo, llegan a compartir capacidades y
materiales, no necesariamente fusionandose, ya que no es ese su objetivo, llegan solo a
un grado alto de interrelacion, todo ello con la finalidad de incrementar su ventaja
competitiva (Fernandez, 1991). Reforzando esta tesis, las empresas se asocian con un
sentido de complementacion de recursos, informacion o procesos con la finalidad de
competir en el mercado global, y mediante este proceso se busca lograr cierto grado de
confianza y de comunicacion que permita que las asociaciones se vuelvan eficientes y

eficaces.

Cabe resaltar que mayormente es un procedimiento realizado por empresas pequefias,
para crear relaciones y obtener facilidades mayormente de ende econdémica. Por eso,
para que Se concrete una agrupacion, se toman 4 pilares, segun la teoria que menciona
Gelsing (citado en Suarez y Suarez, 2017); “1) el niimero de participantes, 2) el grado
de asimetria, 3) el grado de estandarizacion, frecuencia y duracion del intercambio, y 4)
el grado de interdependencia” (p. 86). En primer lugar, los empresarios toman
decisiones sobre el nimero de empresas con las que desean relacionar, en segundo
lugar, miden su similitud a través de sus productos o procesos, en tercer lugar, la
estandarizacién y la funcionalidad de unificar ciertas caracteristicas de desarrollo
empresarial en la agrupacion, también un tiempo de prueba para llegar a saber si la
asociacion funciona conjuntamente y en cuarto lugar, reconocer el grado de
dependencia, si bien es cierto se comparten un conjunto de principios en la agrupacion,
eso no quiere decir que necesariamente dependen de las otras empresas para poder

ejecutar sus actividades.

Muchos autores hacen hincapié en el que impulsa a las empresas a agruparse aparte de
ser un factor netamente econdmico o financiero, también es la estructura de interaccion
social, y el intercambio de experiencias y relaciones de confianza que se obtienen en
estos procesos. Suarez y Suarez (2017) basandose en su teoria de dependencia de
recursos o costos, afirma que la asociatividad empresarial

Es una agrupacion coordinada de un numero determinado de organizaciones

independientes, con flujos de recursos, informacién y conocimientos, que se

20



agrupan por vinculos de relaciones de confianza para alcanzar objetivos
comunes, logrando mayores niveles de eficiencia y competitividad que son
inalcanzables individualmente. (p. 86)
Siendo esto una complementacion a lo que se referia Fernandez (1991), se busca
competitividad y desarrollo a través de estos procedimientos en donde las creaciones de
relaciones empresariales de confianza son necesarias y fundamentales para que puedan

tener éxito.

Una muestra de la competitividad es la internacionalizacién, el cual es un proceso donde
las empresas comienzan a salir del mercado local para participar en el global, con ello
muchas empresas logran traspasar las fronteras de sus paises de origen por diversos
factores, algunas se dedican a vender productos, y algunos incluso desarrollan parte de
Su proceso operativo en otros mercados por las diversas ventajas que estos refieren. De

cierta manera, es un procedimiento que establece vinculos estables entre mercados.

La internacionalizacion es considerada como un paso a la innovacion, es un periodo de
adaptacion, descubrimiento y crecimiento constante, en el cual siempre se debe estar a
las expectativas de lo que los demandantes desean. Para las empresas grandes estos
procesos son normales y relativamente rapidos debido al tamafio que tienen, no solo en
términos de infraestructura sino también econdmicamente. Todo lo contrario pasa con
las pymes que desean llegar a otras fronteras, ya que se les complica por la falta de
capacidad, es por ello que recurren a agrupaciones empresariales como los cllsteres
para poder lograrlo. Muchas veces el estado también apoya estas iniciativas que toman
las pymes, por eso el Mincetur en el afio 2016 lanza el Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion para las pymes, con la finalidad de impulsar la internacionalizacion
(Mypime, 2019).

Es por ello que las condiciones que posean las empresas para poder entrar a un mercado
internacional de cierta manera se encuentran subordinadas por las estrategias que
apliquen, puede llevarse a cabo por las mezclas de las tacticas empresariales propias, la
planificacién y las situaciones locales en las que se desarrollan las empresas (Porter,
como se citdé en Vera y Ganga, 2007). Esto implica que el pais cree ambientes en los
cuales las empresas adquieran ventajas competitivas con enfoque a nivel internacional,

pero ya esta en funcion de ellas poder tomar esas ventajas para poder competir en
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nuevos mercados

Basandome en esta teoria, existe un factor de localizacion que influye en el desarrollo
de las empresas en los mercados internacionales, en el cual se pueden mencionar las
condiciones productivas del otro pais, condiciones de demanda, competidores o
industrias semejantes, politicas gubernamentales, desarrollo tecnolédgico, entre otros.
Estos indicadores, de alguna manera definen las consecuencias de la efectividad de la

internacionalizacion.

A su vez, existe un modelo de internacionalizacion que es el méas desarrollado por las
empresas, este modelo nace en base a las teorias impuestas por Johanson y Vahine,
(como se citd en Vicente y Montoya, 2006), denominado modelo Uppsala, el cual
consiste basicamente en que las empresas inicien operaciones de internacionalizacion
después de haberse desarrollado en el mercado nacional, es decir un procedimiento
gradual que nace debido a la toma de decisiones constantes, en base a conocimiento y
obtencion de recursos. Ambos autores mencionan que el desarrollo de una
internacionalizacion se realiza en cuatro fases, los cuales se vuelven un ciclo que se
repiten continuamente en todos los paises a los que la compaiiia se quiera dirigir, ya sea
que la empresa realice exportaciones cada cierto tiempo, por un agente, por medio de

filiales de comercio exterior o empresas filiales productoras.

Cabe mencionar que durante estas etapas las empresas van adquiriendo compromiso,
conocimiento y experiencia, es por eso que por etapa se obtiene un crecimiento gradual,
es decir se van posicionando en el mercado exterior. Este modelo considera que la
mayoria de negocios deciden internacionalizar cuando son pequefias, y en medida que

estas van creciendo, lo hacen en el proceso.

Subsiguientemente, se explicara la tercera categoria de la investigacion que es el perfil
empresarial, uno de los factores externos determinantes del clister en base a lo que

menciona Porter (1999).

Para que una formacion de cllster sea efectiva es necesario conocer el perfil
empresarial, este es uno de los factores claves para su formacién. Asimismo, de acuerdo

a lo que menciona Toledo et al. (como se cité en Gomez, 2006)
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Para promover la cooperacion entre las empresas que conforman un clister se
deben crear bases de confianza. Cuando no hay confianza, las empresas no
comparten sus saberes por temor a que éstos se difundan a la competencia o se
utilicen de forma oportunista. (2017, p. 144)
Porque al momento de generar confianza, se reducen los conflictos, y vuelven el clister
mas fuerte y eficiente, de esa manera se puede conocer las habilidades de cada

integrante de la cooperacion y conocer su nivel de competitividad.

A su vez, basandonos en la teoria dada por Altenburg y Meyer-Stamer (como se cito en
Prompyme, 2005), afirman que “dada la complejidad de los patrones de interaccion
dentro de un cluster y el énfasis de la literatura en las llamadas variables “suaves” no
medibles —como la confianza, compromiso social, entre otros- es imposible formular
una definicion precisa de los clusteres” (p.21). Esto implica que debido a las variables
suaves es impredecible decir que un cluster es tan solo una asociatividad empresarial, ya
que involucra una interaccion fuerte entre los participantes y por ello es preferible
conocer a las empresas que participaran en el claster para evitar cualquier tipo de

individualismo competitivo que lleve a la finalizacion del proceso sin siquiera iniciarlo.

Siguiendo lo mencionado por Veciana (como se citd en Roig, et. Al.,, 2004) alude lo
siguiente: “Se aproximan factores para una instruccioén, los cuales son: el factor
psicologico, el factor sociocultural y el factor gerencial” (p. 405). En el primer factor se
le reconoce al individuo con necesidad de logro, autoconfianza, motivacion y capacidad
para responder a los problemas. Por otro lado, el factor sociocultural se basa en qué
lugar la empresa se encuentra, como se involucra con su entorno. El tercer factor, un
verdadero emprendedor, demuestra su capacidad innovadora, creando nuevos procesos
(Djankov, 2006).

Ademas, hay tres caracteristicas que se reflejan como un buen perfil para que una
empresa pueda participar en la formacion de un cluster, por ejemplo la relacion
contractual, mediante la cual se establece un compromiso a largo plazo, en segundo
lugar, el intercambio de informacion, donde se puede mencionar el intercambio de
informacion informal obtenidos de foros o investigaciones de mercados, por ultimo las
acciones colectivas, la predisposicion de las instituciones 0 empresas a trabajar en

conjunto organicamente, teniendo en cuenta también el progreso individual (Hanson,
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como se cité en Prompyme, 2005). Por consiguiente hay que tener en cuenta, que hay
caracteristicas fundamentales que juegan un rol importante en el proceso de un clister,
estas son la formacidn, caracter innovador, flexibilidad, confianza y planeamiento

estratégico.

Asimismo, Dini, Ferrero y Gasaly (2007) afirman que las microempresas no cuentan
con una fuerte cultura empresarial, ya que hay desconocimiento sobre el mecanismo de
funcion en el mercado, la demanda, las caracteristicas para volverse competitivos y el
dinamismo del mercado. A su vez, se debe tener en cuenta la capacidad al dialogo, toma
de decisiones y actividades colectivas ya que el éxito de un clUster, va a depender de
estos factores. Para lo cual son fundamental las capacitaciones constantes a las personas

involucradas, para llegar a una consolidacion empresarial.

A través, del perfil empresarial se menciona en diversos aspectos la competitividad, esto
es cuando las empresas suelen adquirir ventaja competitiva en su deseo de superacion.
Se puede sefialar que la competitividad es la capacidad para competir en el mercado, la
técnica de obtener rentabilidad en relacion a los competidores del sector en el que se
desemperfia. El hecho de que la globalizacion crezca de una manera agresiva pone en
riesgo a medianas y pequefias empresas que no se encuentran totalmente preparadas
para afrontar diversos cambios que este fenomeno produce. Asimismo, una importante
fuente de competitividad podria ser el dinamizar relaciones a través del comercio
contribuyendo al crecimiento internacional, reduciendo brechas e incorporando

innovacion y mejora productiva.

Pero, el término competitividad abarca demasiados campos e indicadores, ya que se
puede mencionar nivel de inversién y cuanta apertura de mercado se tiene, pero
realmente para que la competitividad llegue a ser sostenible en el tiempo se requieren
otros factores que deben ser valorados y aplicados. Porter (1990) se menciona que la
competitividad viene a ser la suficiencia que tienen las empresas para lograr mantener e
intensificar el aporte y la participacion en las economias internacionales, que a su vez se
enlaza con el nivel y calidad de vida de los habitantes. Por ello afirma que la Unica
manera de lograr un camino solido a la competitividad, es a través del aumento de la
productividad. En esta teoria, se enfocan en la productividad como la vertiente principal

del nivel de vida de un pais en cuanto a beneficios y salarios.

24



Muchos autores concuerdan con la teoria porteriana acerca de la competitividad, como
la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econdémico (OCDE) donde
mencionan que es la consecuencia de una gestion estratégica exitosa por parte de las
empresas, tomando como referencia aquella solidez y resistencia empresarial, asimismo
de la distribucion productiva nacional. Implica también, las tasas y la estructura de
inversion de acuerdo a su predisposicion a largo plazo, las técnicas de infraestructura,
en suma a otros elementos y componentes que son determinantes en el desarrollo
interno y externo de las empresas. Estos componentes son fundamentales para la puesta
en marcha y obtencidn de una ventaja competitiva (como se cit6 en Sufiol, 2006).

Entonces se afirma que la competitividad viene a ser la habilidad para responder
desafios de los mercados internacionales y el impacto que la empresa pueda generar
sobre sus habitantes. Es por ello que para lograr cierto potencial competitivo es
necesario estudiar todos los factores que involucren productividad para poseer las

posibilidades competitivas de las industrias.

Si de competitividad se habla, estamos mencionando el diamante de Michael Porter,
menciona los determinantes de la ventaja competitiva, que influyen en el desarrollo de
los clusteres. Porter (1999) refiere que en primer lugar se encuentran las condiciones de
los factores, el cual hace referencia a la mano de obra e infraestructura, es decir
trabajadores especializados, y estructura necesaria y optima que permite competir en el
sector a un nivel correcto. En segundo lugar, las condiciones de la demanda, significa
medir el nivel de la demanda de los productos que se ofrecen en el sector, y si este es
rentable. También, en tercer lugar los sectores afines y de apoyo, que conlleva conocer
la existencia del entorno, todos los proveedores y empresas afines al sector que sean
altamente competitivos con potencial internacionalizacion. En cuarto lugar, la
estrategia, estructura y rivalidad de la empresa, es un punto que se enfoca en la manera
de crear empresa y como funcionan estas, ademas de la rivalidad domeéstica, la cual crea

presion para innovar y es un fenémeno que impide la economia a escala.

Por otro lado, con la finalidad de sefialar un mercado objetivo para el cluster, se realizé

una investigacion del mercado costarricense. Para ello, se estudiaron las exportaciones
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de Peru al mundo, las exportaciones peruanas reflejan un leve crecimiento anual, del
afio 2016 al 2017 es donde se reflejé un mayor dinamismo debido a la demanda externa
de minerales, materias primas y el sector textil. Las exportaciones peruanas acabaron el
2018 con USAS$ 20,911.3 valor FOB, mostrando un crecimiento de USA$ 930.77 con
respecto al 2017 (ver anexo 7).

Dentro de las exportaciones peruanas de los principales productos no tradicionales,
donde se encuentra el sector textil, dicho sector mostré una variacion porcentual del

0.7 desde el mes de marzo del 2018 a marzo 2019, posicionandose en segundo lugar de
ese grupo con un 11% en lo que va del afio (ver anexo 8).

Este 11 % es representado por diversas categorias, entre ellos los polo de algodén, que
genera mayor cantidad de ingresos econémicos para el sector textil, cuenta ademas con
una variacion porcentual constante, cabe resaltar los tejidos punto de algodon, tefiidos,
ya que tuvo un porcentaje de variacion mayor al 50%, otra categoria que crecié a
comparacion de los primeros meses del 2018 fue la exportacion de polos y camisetas de
punto de material de otro textil, gracias en general al aumento de la demanda del sector

textil en el mundo.

A fines de 2018 se obtuvo una suma de 439 millones de dolares con referencia a los
envios textiles, cantidad que supera en 12% a los millones de dolares obtenidos en
2017. En total, se cerr6 el afio 2018 con 961 millones de délares brindado solamente

por el sector textil.

El tema de exportar conlleva una serie de procesos que se deben de tomar en cuenta,
sobre todo para las pequefias empresas, ya que para participar en esta actividad la mano

de obra se vuelve intensiva y se aumentan las inversiones de ddlares en equipamiento.

Con respecto a las exportaciones de Perd a Costa Rica, hacia el afio 2016 las
exportaciones e importaciones entre Perd y Costa Rica marcaron un logro
historicamente en el intercambio de bienes para nuestro pais, ya que alcanzaron US$ 84
millones, que reflejaba un incremento del 5.4%. Los principales productos que
intervienen para el crecimiento de las exportaciones peruanas, es decir los que mas
volumen de ventas tienen son en el sector tradicional las paltas, el café sin tostar, y la
harina de pescado. Mientras que en el sector no tradicional se encuentran el sector
agropecuario con 35.9%, pieles y cueros con 89.5% vy el sector textil, que tuvo un

crecimiento positivo del 5.6% Es importante sefialar que Costa Rica se ha convertido
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en un pais con grandes ingresos econémicos para el Perd. En los ultimos cinco afios, las
exportaciones hacia el pais centroamericano tuvieron un alcance significativo al crecer a

una tasa del 6.9% anual (ver anexo 9).

Segun informes de Adex Data Trade se registraron envios mayores a US$ 67 millones a
finales del 2018. Esto se debe a los envios continuos que realiza nuestro pais a Costa
Rica, entre los 45 productos prinicpales se encuentran abrigos, camisones, blusas, bolsas
y fundas, accesorios de vestir, llantas, entre otros. Es importante mencionar que la
categoria que mas crecio fue la textil y sus productos lograron incrementar méas de
1000%. Como por ejemplo, los camisones crecieron un 134708.04%, la exportacion de
abrigos alcanz6 una variacién porcentual positiva de 25335.67%. los abrigos para
mujeres o nifias con un aumento de 25335.67%, ademas las camisas, blusas de fibras
sinteticas para mujeres crecio un 1026.75% (Rios, 2019). Estos aumentos se dan gracias
a que el mercado costarricense se ha vuelto economicamente mas atractivo, los
ciudadanos poseen mayor poder asquisitivo y el impulso de la moda es otro factor que

hace que la demanda aumente.

Por otra parte, en cuanto nos referimos a la produccion textil en el Perd, los diversos
productos textiles peruanos permiten que el mercado se expanda, lo que a su vez
significa que hay mas opciones para los consumidores y se esta buscando satisfacer la
demanda de todos los sectores. Gracias a la demanda nacional e internacional existe un
crecimiento constante y significativo, que impulsa a adquirir ventaja competitiva a las
diversas empresas para poder comercializar textiles y fibras de calidad. Los productos
se dividen en hilatura, tejedura y acabados de productos textiles, fabricacion de otros
productos textiles, de diversas prendas de vestir, fabricacion de prendas de tejidos y de

punto crochet.

También, enfocandonos a las empresas en el emporio de Gamarra, estas representan casi
el 19% de las industrias manufactureras, en total se registraron 5 mil 143 empresas, de
las cuales el 61.7% se dedican a fabricar prendas de vestir, mientras que el 28% fabrica
productos textiles y un 10.6% se dedica a otras actividades. Ademas el volumen de
ventas que llega a 1 mil 322 millones de soles, se divide en un 49% en las empresas
dedicadas a la fabricacion de prendas de vestir, 32.2% las empresas que fabrican

productos textiles. Asimismo, es un fuerte impulso para la generacion de empleo (ver
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anexo 10).

Se puede observar con relacion a las ventas de las empresas en Gamarra segin su
clasificacion (ver anexo 11) que la variacion porcentual para las mypes fue muy positiva
con un 34% a comparacion de las pequefias, medianas y grandes que obtuvieron
porcentajes negativos, esto no quiere decir que hubo un declive dréstico, pero fue el
efecto de la incursién de las mypes en el mercado, ya que aumento la competencia en el
emporio. Por otro lado, los volumenes de ventas podrian mejorar si las empresas

decidieran entrar a nuevos mercados dejando el efecto localizacién de lado.

En otras ideas, el mercado costarricense es un potencial comprador de textiles, ya que
esta muy enfocado en la moda y calificado como uno de lo paises de latinoamerica con
muy buen gusto segun estudios de marketing, en Costa Rica hay moda para todos, son
atrevidos al momento de vestir sin importar las edades. Asimismo, es un pais, que se
encuentra evolucionando en el sector textil, el comercio exterior en este sector es
relevante, ya que con un 5 % de valor de las importaciones del sector industrial cuenta
la industria de textiles, cuero y calzado -costarricence, habiendo aumentado
notablemente en los dltimos afios. En Costa Rica se encuentran diversas franquicias de
moda que son reconocidas en el mercado internacional, estas a su vez adquieren las
prendas de diversas partes del mundo y les colocan su marca. Las franquicias en el pais
centroamericano aumentaron un 133% del afio 2010 al 2014, este es el resultado del
aumento del poder adquisitivo de los pobladores de Costa Rica, lo que significa mayor
demanda (Flores, 2017).

Ademas, segun lo sefiala el presidente de la Camara Textil Costarricense, Rodolfo
Molina la demanda textil fluctda regularmente, por ejemplo una industria grande, como
lo es la industria deportiva, que adquiere telas sin tejer de filamentos sintéticos o
artificiales, debido a que son telas especiales para ese sector, también para la confecién
de uniformes. Pero eso no es todo, ya que para Mario José Crespo Llobet, gerente de
por mayor y mercadeo de Tiendas LLobet, (citado en Fernandez, 2015) menciona que
“un amplio porcentaje de la importacion del producto acabado ha mermado Ia
confeccién en el pais, pero hay una importante porcion del mercado que se ha
especializado en la confeccion de uniformes y prendas personalizadas”(parr. 4). En

cierta parte, hace incapié que para satisfacer la demanda de sus consumidores, se opta
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por comprar productos textiles ya elaborados de otros paises, pero también adquieren

telas para confeccionar ellos mismos.

Tomar el mercado de Costa Rica como potencial mercado meta, es una realidad que se
puede dar gracias al Tratado de Libre Comercio entre Perl y Costa Rica, ya que el
efecto de los tratados de libre comercio en las economias es notorio, ya que surgen
nuevas opciones de mercado. El tratado entre Pert y Costa Rica fue suscrito el 26 de
mayo de 2011 en San José, una ciudad del pais centroamericano, entrd en vigencia el 1°
de Junio de 2013. En base al Decreto Supremo, Norma Legal N° 4613171 (2012), el
objetivo principal de este tratado es mejorar el grado de acceso a los mercados a través
del comercio justo, estableciendo las reglas y disciplinas necesarias para lograr un
intercambio comercial efectivo y favorecedor. El tratado regula temas relativos a
Acceso a Mercados, Reglas de Origen, Procedimientos Aduaneros y Facilitacion del
Comercio, Cooperacion Aduanera, Obstaculos Técnicos al Comercio, Medidas
Sanitarias y Fitosanitarias, Defensa Comercial, Politicas de Competencia, Servicios,
Inversiones, Propiedad Intelectual, Compras Publicas, Solucién de Diferencias y
Asuntos Institucionales.

Por otro lado, es importante sefialar que este tratado fomenta el comercio internacional,
pero a su vez busca el beneficio para las pymes, para que estas puedan desarrollarse y
establecerse en nuevos mercados. Segun informes, actualmente, el 88.4% de las
partidas arancelarias que fueron negociadas en el tratado cuentan con libre acceso para

ambos paises.

De igual modo, es necesario reconocer las oportunidades comerciales de Costa Rica,
porque mercado costarricense es realmente amplio, los peruanos vienen exportando
diferentes productos, ya sean tradicionales o no tradicionales. Se puede ver que el auge
de la moda se encuentra predominando (ver anexo 12), ya que productos como
pantalones largos, camisetas de punto de algodén, camisas de fibras o de algoddn,
guantes, chaquetas e inclusive ropa interior son considerados una como parte de una
gran oportunidad comercial, ya que son considerados productos estrellas, las
importaciones por parte de Costa Rica en esas prendas sobrepasan los 20 millones de
US$ en el afio 2016. Las pymes del sector textil peruano deben aprovechar este tipo de
oportunides, ya que la mayoria de estos productos cuentan con arancel 0% de acuerdo al
TLC firmado.
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Por otro lado, debido a la teoria presentada se llega a formular el problema del presente
trabajo de investigacion. La formulacion del problema es una de las partes més
importantes de la investigacion, ya que es la base de esta. Ademas si se logra formular
claramente, se puede delimitar el proyecto estableciendo los limites y parametros de la
investigacion, haciendo mas facil el desarrollo de las preguntas que se desean contestar
con respecto a la problemética. Por ello, Herndndez, Fernadndez y Baptista (2014) sefiala
que “plantear el problema no es sino afinar y estructurar mas formalmente la idea de
investigacion” (p.36). Por ello, la formulacion del problema debe guardar coherencia y
tener ldgica. El problema general de la presente tesis es ;Como favorecen los factores
externos determinantes en la formacion de un Cluaster Textil en la Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019? A esto se afiaden los problemas
especificos, el primero se formulé de la siguiente manera ¢Como favorece el factor
localizacion geogréfica en la formacion de un Cluster Textil en la Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019? El segundo indica ¢Como
favorece el factor asociatividad en la formacion de un Claster Textil en la Galeria San
Pedro — Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019? Y el tercer problema
indica ¢Como favorece el factor perfil empresarial en la formacion de un Cluster Textil

en la Galeria San Pedro — Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019?

Por otro lado, de acuerdo a la justificacion del estudio, el presente trabajo busca, a
través de las teorias planteadas sobre cluster y su composicion, si esta aglomeracién y
sus factores sirven como una alternativa de internacionalizacion y desarrollo para las
pequefias empresas textileras peruanas. Ello permitira obtener una idea de contraste, en
base a los factores externos si existe un soporte tedrico y base para nuevos estudios

sobre la problematica que se esta planteando.

Para el logro de los objetivos que se establecen en la investigacion se plantea un
enfoque cualitativo, el cual permitira a través de la técnica de la entrevista la
recopilacién de la informacién para el adecuado procesamiento de datos, para asi
conocer a detalle si es que los empresarios conocen el término o como se forma un

claster y los beneficios que este conlleva.

La justificacion préactica se da desde el punto de vista real, como se conforman los
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clusteres y que es lo que hay que tener en cuenta para que se puedan adquirir beneficios
econdmicos empresariales, competitividad y desarrollo en la industria del sector textil a
través de esta aglomeracion. Por ello, a través de los factores que determinan la creacion
de un cluster se puede obtener un conocimiento mas profundo del tema, que impulsara a
los empresarios peruanos de la Galeria San Pedro — Gamarra a tomar estas estrategias,
en las cuales se busca una competencia y una cooperacién conjunta de diversas

empresas.

De igual modo, para responder a la pregunta general, se requieren los objetivos, en la
presente investigacién, el objetivo general es describir como favorecen los factores
externos determinantes en la formacion de un Cluster Textil en la Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019. El primer obejtivo especifico es
describir como favorece el factor localizacion en la formacion de un Cluster Textil en la
Galeria San Pedro — Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019. El segundo
objetivo especifico es describir como favorece el factor asociatividad en la formacion de
un Cluster Textil en la Galeria San Pedro — Gamarra, con fines de exportacion a Costa
Rica, 2019. El tercer objetivo especifico es describir como favorece el factor perfil
empresarial para la formacion de un Cluster Textil en la Galeria San Pedro — Gamarra,

con fines de exportacion a Costa Rica, 2019.

Il. METODO

2.1 Tipo y Disefio de Investigacion

El presente trabajo de investigacion tiene un enfoque cualitativo, el cual a comparacion
de un disefio cuantitativo, es de caracter mas flexible y abierto, en este disefio el camino
de las acciones se rigen en base al &mbito, es decir a como se van desarrollando los
acontecimientos y las personas o grupo de personas que se involucran en este. El
enfoque cualitativo busca como mision la “dispersion o expansion” de los datos e
informacion, esto significa que el investigador forma creencias en base a su perspectiva

para explicar o definir el fendmeno (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

Es decir, la idea en si de una investigacion cualitativa es el de poder lograr

trascendencia. Por ello, se recopila la informacion y se revisa correctamente desde todos
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los puntos de vista posibles para un anélisis profundo.

Asimismo el disefio usado fue el fenomelégico, que de acuerdo a Herndndez, Fernadndez
y Baptista (2014) su objetivo principal es “explorar, describir y comprender las
experiencias de las personas con respecto a un fendmeno y descubrir los elementos en
comun de tales vivencias” (p.493). Lo que conlleva al desarrollo de una investigacion
basada en ejemplos, donde se involucra la esencia y la experiencia que vive o0 ha vivido

un mismo grupo en base al tema central.

A su vez, la presente investigacion se basa en un disefio fenomenolégico de nivel
hermenéutica, ya que primero se define el problema de investigacion, después se analiza
y se estudia dicho fenébmeno, para que de esta manera se puedan descubrir los temas,
puntos o categorias esenciales, y por ultimo el fendmeno se describe y se interpreta.
Ademas el enfoque de la investigacion que se utilizara es el interpretativo, una de las
principales caracteristicas del disefio cualitativo, ya que entiende y expone los sucesos
que viven los participantes del fendmeno que se investiga de una manera muy cercana a
la realidad. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). A su vez, tiende a comprender
de manera integral los fendbmenos que se estan tratando de profundizar, y no es
necesario el uso de hipoétesis. Es importante recalcar que mediante este enfoque, la

investigacion se realiza en su mayor parte mediante la observacion.

Usualmente, a través del enfoque cualitativo las teorias se vuelven coherentes en base al
proceso que se realiza para conocer las realidades que se observan. Asimismo, los
participantes de la investigacion son la parte fundamental, ya que a traves de ellos se

analizan perspectivas y puntos de vistas que te llevan a las conclusiones.

2.1 Escenario de estudio
El estudio se llevara a cabo en el emporio empresarial Gamarra, en la Galeria San
Pedro, la cual es una de las galerias méas antiguas y grandes del emporio, que al inicio

solo contaba con cuatro pisos y actualmente es de siete pisos.

2.2 Participantes
Para que la investigacion tenga una mayor viabilidad recurrimos a recopilar informacion
a través de los métodos de muestreo, ya que es conocido como el conjunto de personas

del que se desea saber algo en particular con la finalidad de conocer sus perspectivas
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para poder obtener datos estadisticos cualitativos. Por ello se aplicé el muestreo no
probabilistico con la finalidad de obtener casos relevantes e interesantes que permiten
un correcto anélisis de datos (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). Por ello, en la
presente investigacion se seleccionaron a 8 comerciantes empresarios de la Galeria San

Pedro de Gamarra, La Victoria.

2.3 Técnicas e Instrumento de recoleccion de datos

En la presente investigacion se hizo uso de la técnica de la entrevista de tipo
semiestructurada. Para ello, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), definen la
entrevista como ‘“una reunidén para conversar € intercambiar informacion entre una
persona (el entrevistador) y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados)”. Asimismo, es
considerada semiestructurada, porque el investigador tiene la posibilidad de incluir
preguntas para obtener mayor informacion de los entrevistados.

El instrumento usado fue la guia de entrevista, a través de la cual se obtiene la

informacion para dar respuesta al planteamiento.

2.4 Procedimiento
El procediemiento que se llevo a cabo en la presente investigacion fue el siguiente:

1 Se seleccion06 como objeto de estudio a los empresarios,
comercializadores/proveedores del sector textil de la Galeria Gamarra, La
Victoria. Ellos fueron evaluados a través de entrevistas, para poder obtener
informacion basica sobre la problematica del proyecto de investigacion. Como
se menciona con anterioridad, la técnica que se utilizara en este trabajo es la de

entrevistas.

Para poder llegar a los resultados esperados, la entrevista se aplicara a algunos
de los empresarios de las pymes de la Galeria San Pedro en Gamarra, de los

cuales se selecciono a 8 empresarios para realizar la entrevista propuesta.

2 Validacion de los instrumentos, se menciona la validacién de las entrevistas a

través de juicio de expertos.

3. Aplicacion del analisis situacional y entrevistas, la investigacion que se realizo

consta de contenido audiovisual que lo respalda.

4. Elaboracién de base de datos. Las entrevistas fueron transcritas para su correcto
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anélisis.

5 Elaboracion de resultados a traves de la triangulacion.

2.5 Método de analisis

Gracias a los datos obtenidos en la entrevista se puede proceder al andlisis cualitativo,
después de haber transcrito las entrevistas textualmente, se realizard un analisis de

interpretacion de textos.

2.6 Aspectos éticos

La investigacion realizada sigue acorde los lineamientos brindados por la Universidad
César Vallejo, respetando las normas y bases brindadas. Asimismo, se respeta la
propiedad intelectual de los autores mencionados a lo largo de la investigacion, los
cuales se encuentran citados segun normativa APA. El trabajo se realizd con suma
honestidad, sin propoésitos negativos, ademas de la obtencion de datos directos de las

entrevistas a los empresarios textileros en la Galeria San Pedro de Gamarra.

I, RESULTADOS

Una vez realizadas las entrevistas, buscamos obtener los resultados a través de la
triangulacion. De esta manera se contrastaran las teorias seleccionadas, ya que la
triangulacion es la combinacidn de teorias y los datos recolectados en un mismo analisis
empririco, mediante métodos de investigacion de un fendmeno en particular (Danzin,
1970).

Localizacion geogréafica de un clister en la galeria San Pedro — Gamarra

De acuerdo a los resultados, tomando en cuenta lo que sefiala la teoria de Krugman
(2008) que las empresas basan sus decisiones en fuerzas externas e internas que se
potencializan para localizar sus negocios, el autor indica que hay mayor probabilidad de
que una industria se concentre geograficamente en su mayoria debido a la reduccién en
costes principalmente logisticos (transporte), debido a esto se puede afirmar la teoria

que la localizacién geografica favorece la formacion de un cluster, ya que Gutierrez
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(2019) menciona que el ambiente donde se ubican es importante ya que al tener su local
de confeccion cerca al lugar donde también se realiza la venta final no se incurre en
gastos logisticos de gran escala, ademéas a parte de proveer su propio negocio también
aprovisiona a otros comerciantes de la misma Galeria, lo que implica un mayor
mercado para la empresaria. Asimismo, Rufino (2019), afirma que una gran
oportunidad comercial es localizarse en el emporio comercial Gamarra, ya que los
precios de la materia prima son muy convenientes y los confeccionistas comercializan a
determinado valor dependiendo al volumen de ropa que se adquiere, esto gracias a la
localizacion y el nivel de demanda. Por otra parte, la teoria mencionada por Weber
(1929) afiade que la localizacion se mide de acuerdo a cuatro factores determinantes
como son, la distancia a la materia prima, al mercado, mano de obra y las economias de
aglomeracion y afirma que a su vez una reduccion de costes involucra que mas
negocios se establezcan en el mismo lugar, lo que incrementa la cadena de
abastecimiento para las empresas, afirmando esta teoria, Arana (2019) sefiala que el ser
uno mismo el confeccionista y distribuidor es una ventaja, porque se pueden establecer
diferentes precios, de acuerdo a la cantidad que se comercialice, ademas menciona que
la cercania con los talleres de confecciones ayuda a reducir precios de transporte y
facilita el comercio. A su vez, Minaya (2019) explica que al principio no era
conveniente transportar su mercaderia desde el distrito donde ella habita hacia la Galeria
San Pedro, ubicada en Gamarra, ya que el costo del transporte era elevado, al
encontrarse en esa situacion busco la manera para minimizar ese gasto, asi que hallé
confeccionistas en la misma Galeria que pudieran disefiar sus modelos, y con el tiempo
pasOd a establecer su propio centro de confeccion. Adicionalmente, Ocampo (2019)
afirma que, el hecho de que uno mismo sea el confeccionista y distribuidor es una
ventaja, porque la cercania en los talleres de confecciones ayuda a reducir precios, hay
mas accesibilidad a la mano de obra y agiliza el comercio. Marshall (como se cit6 en
Gracia, 2010) en su teoria indica que las industrias que se localizan en una misma
localidad, se establecen en el mismo lugar debido a las grandes ventajas que el mismo
sector les otorga, como inventos y perfeccionamientos. Este argumento es reafirmado
por Caballero (2019), revela que el ubicarse en La Galeria San Pedro — Gamarra, es
estratégico por los costos y es importante porque el emporio es un lugar clave para el
comercio textil, donde se puede encontrar la materia prima, los disefiadores,
confeccionistas y el consumidor final, sobretodo obtener capacidad en virtud de lo

relacionado con el sector. De igual manera, Ojeda (2019) afirma que la localizacion es

35



un factor crucial para que el negocio se expanda, y a pesar de que la competencia de
alguna manera interviene en el tema de precios, cada empresario se dedica a
comercializar sus textiles. Afirmando la teoria de los autores mencionados
anteriormente, Villamarin (2019) sefiala que la localizacién es un elemento
indispensable para que el negocio se pueda desarrollar de una manera constante, su
taller de confecciones se encuentra ubicado en una galeria cercana a su negocio, por ese
motivo menciona que se administra de mejor manera los costos logisticos y
administrativos. Asimismo, expresa por ejemplo que los precios varian con respecto a la
competencia, y esto también se basa en la localizacion puesto que pueden oscilar entre
valores altos o bajos.

Por ello se deduce en base a los resultados, que la localizacién geografica es un factor
importante en la formacion de un cluUster, ya que este permite a los empresarios de la
Galeria San Pedro de Gamarra tener una fuente de acceso al mercado de materia prima,
y mayor acogida a los consumidores finales. Aunque, se puede inferir que a pesar de la
cercania existente entre los comerciantes, ellos no son muy conscientes de ello, ya que
solo se enfocan en sus negocios, asumiendo que los negocios de sus alrededores solo
son su competencia, y se preocupan netamente por el tema de precios, desaprovechando
la ventaja que les da la localizacion. De acuerdo a todo lo mencionado por ellos en las

entrevistas, se confirman las teorias mencionadas por los autores.

Asociatividad empresarial de un cluster en la galeria San Pedro - Gamarra

Diversos autores de la teoria de la asociatividad concuerdan que las empresas se asocian
con el objetivo de buscar beneficios en comdn. Fernandez (1991) en su teoria menciona
que se crean las asociatividades empresariales con la finalidad de incrementar la ventaja
competitiva a través de compartir capacidades. A lo que Villamarin (2019) expresa que
formar parte de una asociacion implicaria que su negocio se expanda en el tema
financiero, teniendo mayor capacidad economia, ademas indica que optaria por unirse si
la asociacion se crea con fines que impulsen la exportacion, ya que de esa manera se
generaria mayor ganancia comercial, siempre y cuando haya una persona especializada
en el tema de comercio exterior y conocimiento de mercado. También Arana (2019)
respalda lo antes mencionado indicando que si dentro de la asociacidn se encuentra una

persona conocedora del tema y que tenga experiencia todo se vuelve mas conveniente,
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ya que el formar una asociatividad implica reconocer capacidades de gestion que cada
empresario tenga, para que de esa manera se vuelva préspera. Por su parte Minaya
(2019) sefiala que una asociacion puede llegar a realizarse, pero con la finalidad de
obtener mayor inversién en su negocio, aunque el hecho de asociarse también le causa
temor ya que no tiene conocimiento sobre los objetivos de los otros comerciantes que
deseen ser parte de la asociacion. Asimismo, Ocampo (2019), sefiala que para realizar
operaciones comerciales juntas con los demas empresarios de la galeria San Pedro, los
asociados deben tener las ideas claras para que todos se beneficien. Por su parte, la
teoria de Rosales (citado en Ibafiez, 1990), con respecto a la asociatividad indica que las
empresas se asocian pero estas a su vez mantienen su independencia jaridica, es decir
buscan beneficios como la obtencion de recursos materiales, econémicos y comerciales,
donde los vinculos se vuelven més estables con el tiempo. Por ello, Ojeda (2019), con
experiencia en asociaciones, relata que mantuvo un negocio en conjunto por tres afios y
fue una experiencia que les brind6 a ambos participantes resultados positivos, dividian
sus funciones, donde su asociada se encargaba del disefio de prendas de vestir y por su
parte Ojeda era la encargada de confeccionar, ambas comercializaban en Gamarra y
mantenian sus negocios propios. Indica que es una buena idea ser parte de una
asociacion siempre y cuando todas las partes tengan claras las funciones y el objetivo al
que quieren llegar. De igual forma Gutierrez (2019), menciona que debido a la cantidad
de negocios en la galeria San Pedro se podria implementar un sistema de asociacion
empresarial, ademas expresa que la semejanza de los negocios ayudaria a que la
asociacion sea mas fuerte y exista un mayor compromiso, esto coincide con dos pilares
de la teoria de Gelsing (como se citd en Suarez y Suarez, 2017), los cuales mencionan el
numero de participantes (toma de decisiones en base a los empresarios con los que se
desean asociar) y la asimetria (medir capacidades y similitudes de los procesos).
Aunque, hay empresarios que no se acoplan a la idea de una asosicacion, como
Caballero (2019), indica que la idea de unirse en asociacion para exportar ropa no le
parece favorable, ya que ella siempre ha trabajado individualmente y Rufino (2019),
piensa que trabajar por su lado es méas conveniente, porque al momento de asociarse
puede dar resultados negativos, ya que en base a su opinién todos los empresarios

desean cosas diferentes.

De acuerdo a los resultados, se llega a deducir que la asociatividad a pesar de ser un

factor que involucra ventaja competitiva para los empresarios de la Galeria San Pedro,
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no es algo comun, ya que con respecto a lo mencionado por los comerciantes, en base a
sus afios de experiencia no han conocido un caso de asociacion masivo que se haya
realizado antes y no se encuentran totalmente accesibles a este tipo de ideas
empresariales que involucran trabajo en conjunto. Aunque, no se niegan a formar una
asociacion, ya que consideran que es un punto fuerte si es que se desea obtener
inversion o llegar a algun mercado internacional. Ademas, esperan que si se llega a
realizar una asociacién en la Galeria, esta sea guiada por una persona con los

conocimientos en el tema, para evitar problemas futuros y declives anticipados.

Perfil empresarial de un cluster en la Galeria San Pedro — Gamarra

Segun Altenburg y Meyer (como se citd en Prompyme, 2005) mencionan que las
variables suaves vienen a ser una parte importante de un perfil empresarial, ya que con
la finalidad de lograr la formacion de un cluster se deben reconocer las capacidades de
las personas que se van a involucrar en el proceso. Ante esta categoria, Ocampo (2019)
sefiala que la idea de formar un clister no es una prioridad ya que trabajando de manera
independiente obtiene buenos resultados, pero un cluster puede ser una opcion de
negocio sobre todo para exportar, porque anhela llegar a diversos mercados extranjeros.
También, afirma que existe mucho individualismo en el emporio comercial, por ende de
esa manera un clister no puede ser funcional, ya que llegar a un acuerdo en esas
circunstancias puede resultar dificil. Toledo (como se citd en Gomez, 2006) en su teoria,
sefiala que es fundamental crear bases de confianza que promuevan la asociatividad. A
ello lo respalda lo mencionado por Ojeda (2019) que afirma que la ideologia de los
comerciantes de la Galeria San Pedro es variante, ya que suelen ser muy individualistas,
no todos se conocen a pesar de los afios que forman parte de la galeria, o que es un
inconveniente si se desea hacer algin proyecto en conjunto, y a pesar de los esfuerzos
por integracion nada ha dado resultados.

Por otro lado, de acuerdo a la teoria de Veciana (como se cito en Roig, 2004), la cual
indica que existen tres factores en cuanto al perfil empresarial se refieren, estos son el
factor psicoldgico que involucra la necesidad de logro y autoconfianza, el factor
sociocultural, que es involucrarse con su entorno y el factor gerencial, que es el
emprendedor lider y con deseos de superacion. La mayoria de los entrevistados
muestran un perfil gerencial y psicoldgico, puesto que en su totalidad los empresarios

distribuyen sus prendas no solo en Gamarra, sino también realizan envios alrededor del
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pais, y algunos alegaron que exportan a otros paises, aunque en cantidades pequefias,
pero cuentan con la disposicion para obtener mas cuota en el mercado extranjero. Con
ello la empresaria Villamarin (2019) frente a esta categoria menciona que ain no ha
logrado ingresar a un mercado internacional, pero cuenta con el deseo de hacerlo, ya
que considera el cluster con fines de exportacion como una oportunidad de mejora, lo
que a su vez indica que posee los factores necesarios para un perfil gerencial, pero ain
carece de iniciativa. Por lo contrario, Caballero (2019), sefiala que para ella las redes
comerciales son un gran apoyo para el reconocimiento de su marca, ya que asi muchas
de sus clientas la encuentran, ademas recibe ofertas de Puerto Rico, aunque estos son
lotes pequefios porque los costos de envio son elevados, a pesar de ello nunca ha tenido
la idea de trabajar con alguien mas, en base a la experiencia en la Galeria sabe que los
deméas comerciantes no muestran voluntad de querer trabajar como asociacion, la falta
de compromiso y voluntad empresarial hace que ella quiera seguir trabajando sola.
También Rufino (2019), afirma que un cluster en la Galeria desde su perspectiva puede
no funcionar ya que no todos estan dispuestos a ceder parte de autonomia. Por un lado
es que no todos tienen las mismas opiniones y no hay objetivos en conjunto, muy aparte
la falta de toma de decisiones y el desconocimiento del mercado en general provocan un
desvié negativo. Asimismo, Minaya (2019) indica que ademas cree que si existe una
posibilidad de asociarse si todos los empresarios llegaran a un acuerdo y si una persona
con la experiencia se encarga de la toma de decisiones. Esto afirma lo que en su teoria
menciona Dini, Ferrero y Gasaly (2007) mencionan que un punto negativo para la
formacion de un cluster es la falta de cultura empresarial, desconocimiento de la
demanda, para ello se debe tener en cuenta la capacidad al dialogo, toma de decisiones y

actividades colectivas ya que el éxito de un cluster, va a depender de estos factores.

En base a estos resultados, se entiende que los comerciantes de la Galeria San Pedro de
Gamarra, tienen amplia experiencia en el rubro y cuentan con un perfil psicolégico y
gerencial, ya que muchos de ellos pasaron de ser solo comerciantes a ser sus mismos
proveedores y muchos de ellos han llegado a exportar a otros paises de Latinoamérica,
aunque sea por pocos volumenes. Por otro lado, se puede concluir que a pesar de los
valores emprendedores que poseen, son muy individualistas, y no crean lazos de
compromisos entre ellos, o que impide una comunicacién y lazos de confianza, esto

implica que la formacion de cluster se haga mas dificil.
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IV. DISCUSION

Se encontraron resultados que los tres factores externos son base fundamental para la
formacion de un cluster, ya que en primer lugar enfocdndonos en los resultados
obtenidos mencionan que la localizacion geografica es un factor importante e influye
mucho en la formacién de un cllster, que gracias a esto las empresas crean
oportunidades en base al sector al que pertenecen y adquieren beneficios puesto que
parte de la cadena de suministros se encuentra situado en un espacio geogréafico
permitiendo mayor acceso al mercado de materia prima, de produccion y mayor
accesibilidad al consumidor final. Lo cual es corroborado por la investigacion realizada
por Arcos (2016), el autor concluye que la localizacion geografica permite a los
participantes del cluster minimizar costos de inventarios, de transporte, maximiza el
poder de negociacion. Asimismo, esto también es reafirmado por los resultados de la
investigacion de Ladino, Ruiz y Rodriguez (2016), mencionan que la localizacion es un
factor importante para la formacion de un cluster, en la cual intervienen dindmicas
sociales, culturales, geograficas y econdémicas que ayudan a que los empresarios tengan
un espacio en el cual desarrollarse en conjunto, lo que conlleva a sinergias,
oportunidades con la mano de obra especializada, mayor innovacion y calidad en el
proceso de produccion. Esto explica que a partir de las necesidades territoriales se
llegan a potencializar los negocios, esto da a entender que se generan ventajas entre los
asociados debido a las consecuencias de la productividad y solidificacion de estrategias
desde un ambiente cooperativo. Incluyendo también a Rodriguez (2015), en su tesis
concluye que se debe tomar en cuenta la competitividad generada por la localizacién
geografica, dado que sin ella no podrian obtener los beneficios necesarios para formar
un cluster y favorecerse de este. Esto a su vez es corroborado, debido a que sin el factor

localizacion no podria considerarse a una aglomeracion como un cluster.

Por otro lado, en base a los resultados también se obtuvo que, no todos los
comerciantes se adecuan o acoplan completamente al entorno en la que el rubro se
desenvuelve, esto se corrobora con la investigacion realizada por Ladino (2016), indica
que aunque existe un intento de motivar a los empresarios para un proceso de
internacionalizacion, esto reflejan bajas en cuestiones de actividades de comercio tanto
internacional como nacional, ya que tienen un débil conocimiento del mercado exterior,

y lo que hacen es normalmente exportar a paises cercanos y comercializar al interior del
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pais. Pero a su vez el resultado difiere con la investigacion de Espiritu (2014), el cual
sostuvo que la mayoria de los empresarios de Gamarra conocen lo dinamico que puede
llegar a ser el mercado textil y que conocen los nuevos requerimientos de estos, y es
por ello que muchos de los empresarios consideran la factibilidad de que se desarrolle
un claster con fines de exportacion a futuro. Pero, por otro lado, el autor menciona que a
pesar de la respuesta positiva por parte de los empresarios al querer formar parte de un
cluster o asociarse, se deben tener en cuenta el considerar la calidad de los productos
que ofrecen los otros empresarios, conocer el desempefio de estos como comerciantes
potenciales, aumentar el capital financiero y el constante apoyo del gobierno. Esto en
relacion con los resultados obtenidos en la presente investigacion es cierto, ya que
muchos empresarios ven la opcion de asociarse con la finalidad de obtener un
crecimiento econémico y mayores oportunidades en el rubro. Asimismo, Cortéz y
Peralta (2017) en su tesis llega a la conclusion que los artesanos textiles aceptan la
propuesta de pertenecer a un modelo asociativo para unir sinergias y ofrecer productos
de mejor calidad para alcanzar competitividad. Esto se refleja en los resultados
obtenidos, ya que los comerciantes de la Galeria opinan lo mismo sobre asociarse o
pertenecer a un cluster, tener garantias comerciales y de estandar apropiado en el
mercado. También podemos contrastar nuestros resultados con los de Flores (2014), en
su tesis sostuvo que gracias a la experiencia que han adquirido los comerciantes con el
tiempo, el pertenecer a un cllster significaria que tendran mayores oportunidades de
exportacion en un futuro. Ademéas manifiesta en sus resultados que las pequefias
empresas de Gamarra del rubro textil se brindan oportunidades comerciales, como la
reduccién de costos, apoyo financiero, mayor acceso a la negociacion tanto con los
proveedores como los clientes. Esto se corrobora porque en nuestra investigacion se
pudo notar que la mayoria de comerciantes contaban con experiencia en el rubro y la
mayoria de empresarios busca a través de la asociatividad oportunidades para hacer
crecer sus negocios y llegar al exterior. Adicionalmente, la asociatividad empresarial
favorece a los empresarios de manera que se realizan las mismas actividades y estas a su
vez se potencian, incluso realizan actividades complementarias. También facilitan el
acceso a los recursos humanos, impulsa factores macroecondémicos, un mejor

desempefio y agiliza los procesos y los estandariza.

Como resultado se obtuvo también, que la mayoria de los empresarios de la Galeria San

Pedro cuentan con un perfil psicoldgico y gerencial, ya que muchos de ellos pasaron de
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solo ser vendedores a ser confeccionistas de su propia ropa, ademas muchos de ellos
venden a diversas provincias de nuestro pais y solo pocos han logrado exportar, pero
desean hacerlo por mayores cantidades para generar mas ingresos, 10 que genera un
deseo de superacion de su parte y autoconfianza. Esto es corroborado por la tesis de
Ruiz y Baquero (2017), que concluyen con que muchas empresas a parte de solo vender
ropa interior, son sus propios confeccionistas, y muchos de ellos abarcan ya toda su
cadena de suministros, de esa manera muestran el perfil emprendedor de las Mypes, los
cuales buscan la intervencion del estado y el sector privado, con el fin de brindar
capacitacion para reforzar los conocimientos en cuanto a calidad y disefio, con la
finalidad de obtener asimismo apoyo financiero. Ellos mencionan que la iniciativa de la
formacidn de un cluster se da mayormente por empresas menores de dos afios, y los que
comprenden este tipo de asociaciones se caracterizan por personas emprendedoras que
producen y comercializan sus productos en el mercado local y regional. También se
concluye que existe desconfianza por parte de los empresarios, y eso imposibilita un
acercamiento empresarial, ademas que se requiere de iniciativa para iniciar cualquier
proceso comercial en conjunto, esto es reforzado por la investigacion de Saman y
Salamanca (2015), ambos concluyen que no se logra evidenciar una adecuada
integracion de ningdn nivel de un clister ya que existe desconfianza en cuanto a la
circulacion de la informacion, esto provoca que no haya apoyo del estado y que se
genere desinterés por parte de los participantes de las asociaciones y no logren los
objetivos que se plantean. A esto también se le suma la conclusion de Arcos (2016)
infiere que formar una asociacion requiere esfuerzo por parte de los empresarios, y €s
ahi donde los factores psicoldgicos, sociales y empresariales juegan un rol importante

en el reforzamiento de la estructura administrativa.
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V.

CONCLUSIONES

Se concluye que los factores localizacion geogréfica, la asociatividad y el perfil
empresarial favorecen e impulsan que los empresarios tomen la decision de
pertenecer a un cluster, gracias a la competitividad, economias de escala y el
ingreso a nuevos mercados que generan, en este caso Gamarra es un clister que
se encuentra en la etapa Ill, en fase de madurez que tiene posibilidades de
desarrollarse ya que cuenta con los factores fundamentales.

Se concluye que la localizacién geografica es el factor mas importante en la
creacion de un claster y lo favorece de manera que permite que las empresas de
un solo sector se ubiquen en un mismo lugar geograficamente en busca de
beneficios comerciales e incrementos productivos, en este caso Gamarra es un
lugar accesible que permite la concentracion de empresas del rubro textil en un
mismo territorio y es factible por la mano de obra, los proveedores, costos de
transacciones y los clientes que se encuentran ahi.

La asociatividad es un factor fundamental e influyente en la formacion de un
claster, porque es la base para que un cluster se cree y funcione de manera
correcta, a través de la asociatividad los empresarios obtendran beneficios
financieros, y reconoceran las ventajas de un trabajo en conjunto con un objetivo
en comun. Por ello, los comerciantes de la Galeria San Pedro deben adquirir una
cultura de trabajo cooperativo para que puedan aprovechar las oportunidades que
los mercados exteriores ofrecen, en su mayoria los comerciantes no cubren la
demanda requerida y es necesario que para aumentar su competitividad puedan
producir mas con mayor capital obtenido a través de una asociatividad
empresarial.

El perfil empresarial es un factor favorable en la formacion de un cluster, ya que
se rige en base a tres elementos, como el psicoldgico, cultural y gerencial, con
ello se logra saber que los empresarios de la Galeria San Pedro poseen el perfil
para formar parte de un cldster, porque cuentan con habilidades blandas, gracias
a ello poseen una vision empresarial a futuro y tienen ideas para salir adelante,
ademas es importante comunicarse con todos los miembros del cluster para que
todos sepan cual es el objetivo de este modelo empresarial y exista apoyo para la
toma de decisiones y no se generen lazos de desconfianza que haga que el

claster se desintegre.
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VI.

1

RECOMENDACIONES

Iniciar un proceso para la formacion de un claster y aprovechar las
oportunidades comerciales como lo es el mercado de Costa Rica, un mercado
potencial para la exportacion textil, beneficidndonos de los acuerdos comerciales
firmados. Ademas, el realizar capacitaciones constantes en la Galeria para que
los empresarios puedan hacer estudios de mercados seguidos para ver el
progreso del sector textil y que conozcan el dinamismo del mercado
internacional. También, la intervencion del estado para el incentivo de
formacidn de cllster de exportacion textil que permita un desarrollo econémico
para el pais y para los comerciantes.

Reconocer las operaciones que realiza cada negocio ubicado en la Galeria San
Pedro, y conocer las ubicaciones de las cadenas de suministros de cada negocio,
para que se pueda establecer el cluster que se desea realizar, ya sea un vertical u
horizontal.

Para formar una asociatividad es necesario que un profesional instruya a los
comerciantes para que puedan establecerse y fijarse los limites de la
participacion de cada empresario en el cluster. A su vez, conocer los objetivos
deseados como asociacion.

Realizar reuniones con los miembros de la Galeria como iniciativa para conocer
las potencialidades de cada uno, saber como es la manera de trabajar de todo
empresario para crear lazos de confianza que permiten el proceso de una

formacion de cluster.
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ANEXO 1: Matriz de la Categorizacion

ANEXOS

Titulo: “Cluster Textil en la Galeria San Pedro — Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019”

OBJETIVO
DE
ESTUDIO

PROBLEMA DE
INVESTIGACION

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION
ESPECIFICAS

OBJETIVO GENERAL

OBJETIVOS ESPECIFICOS

CATEGORIA

SuUB
CATEGOR

1AS

Empresarios
textileros de
la  Galeria
San Pedro de
Gamarra

;Cémo favorecen los
factores externos
determinantes en la
formacion de un
Cluster Textil en la
Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de
exportacion a Costa
Rica, 2019?

;Como favorece el factor
localizacion geogréfica en la
formacién de un Cluster Textil
en la Galeria San Pedro -

Gamarra, con fines de
exportacion a Costa Rica,
2019?

(Cémo favorece el factor

asociatividad en la formacién
de un Claster Textil en la
Galeria San Pedro — Gamarra,
con fines de exportacion a
Costa Rica, 2019?

¢Como favorece el factor perfil
empresarial en la formacién de
un Cluster Textil en la Galeria
San Pedro — Gamarra, con fines
de exportacion a Costa Rica,
2019?

Describir como favorecen
los factores externos
determinantes en la
formacion de un Cluster
Textil en la Galeria San
Pedro — Gamarra, con
fines de exportacién a
Costa Rica, 2019

Describir cémo favorece el
factor localizacion en la
formacién de un Cluster Textil
en la Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de
exportacion a Costa Rica, 2019.

Describir cémo favorece el
factor asociatividad en la
formacion de un Claster Textil
en la Galeria San Pedro -
Gamarra, con fines de

exportacion a Costa Rica, 2019.

Describir coémo favorece el
factor perfil empresarial para la
formacion de un Claster Textil
en la Galeria San Pedro —
Gamarra, con fines de
exportacion a Costa Rica, 2019.

Cluster

Localizacion
Geografica

Asociatividad

Perfil
empresarial

Fuente: Elaboracidn Propia
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ANEXO 2: Guia de entrevista

Titulo: “Cluster textil en la Galeria San Pedro — Gamarra, con fines de exportacion a Costa Rica, 2019”

VARIABLE

CATEGORIA

PREGUNTAS ORIENTADORAS

CLUSTERES

LOCALIZACION
GEOGRAFICA

1. ¢Considera que lalocalizacion de su negocio es importante? ¢ Cree que la cercania
geografica de las mypes dentro de la Galeria San Pedro, Gamarra, sea uno de los factores
que implica menos oportunidades comerciales para usted? Comente y mencione otros
factores.

2. ¢Sus proveedores se encuentran cerca o lejos de su lugar de comercializacion? ¢ Por qué?
¢Considera que su proximidad podria ser una ventaja para reducir costos?

3. Desde su punto de vista, ¢es buena idea el realizar operaciones comerciales
internacionales conjuntas con sus competidores o proveedores? ¢Por qué?

ASOCIATIVIDAD

4. ¢Ha pensado en algiin momento asociarse con otra mype para poder volverse mas
competitivo en el mercado? ¢Por qué? ¢ Cual es su opinién con respecto a las asociaciones
empresariales?

5. ¢Cree que exista la posibilidad de formar un cluster en Gamarra? ¢Por qué y cuél es su
opinién acerca de este tema?

6. ¢Consideraria como opcién empresarial formar parte de un clister con finesde
exportacion? ;Por qué?

7. ¢Cuales consideras que son los puntos que evitan una posible asociacion dentro de la
Galeria San Pedro?

PERFIL EMPRESARIAL

8. ¢Dentro de la industria textil en la Galeria San Pedro, su empresa es una comercializadora,
productora o ambas?

9. ¢Ha pensado en internacionalizar su mercaderia? Si es no, ¢Por qué?, Si es si, ¢Considera
que usted solo(a) puede satisfacer el volumen de una demanda externa?

10. ¢ Coémo estd compuesta su cadena de abastecimiento?
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ANEXO 3: Validacién de entrevistas

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO DE FORMACION DE CLUSTERES

N° DIMENSIONES | items Pertinencia' | Relevancia’ | Claridad’ Sugerencias
LOCALIZACION Si No Si No Si No
¢ Cree que la cercania geografica de las mypes dentro de la Galeria
1 San Pedro, Gamarra, sea uno de los factores que implica menos
oportunidades comerciales para usted? Comente y mencione otros
factores.
¢ Sus proveedores se encuentran cerca o lejos de su lugar de
2 comercializacion? ¢Por qué? ¢ Considera que su proximidad podria ser //
una ventaja para reducir costos?
Desde su punto de vista, ;es buena idea el realizar operaciones /
3 ales i i I con sus i o /
proveedores? ¢ Por qué?
ASOCIATIVIDAD Si No Si No Si No
4 ¢ Ha pensado en algin momento asociarse con otra mype para poder / /
volverse mas competitivo en el mercado? ¢ Por qué? =
5 ¢ Cree que exista la posibilidad de formar un cluster en Gamarra? ¢ Por /
qué y clal es su opinion acerca de este tema? / l/
6 ¢ Consi ia como opcion emp: ial formar parte de un clister con / /
fines de exportacion?
- Cules consideras que son los puntos que evitan una posible / / /
iacion dentro de la Galeria San Pedro?
PERFIL DEL EMPRESARIO Si No Si No Si No
8 ¢+ Dentro de la industria textil en la Galeria San Pedro, su empresa es /
una iali p 0 ambas? /
¢ Ha pensado en internacionalizar su mercaderia? Si es no, ¢ Por qué?, /
9 Si es si, ¢ Considera que usted solo(a) puede satisfacer el volumen de /
una externa? 4 4
10 LComo estd su cadena de 4 / /
Observaciones (precisar si hay suficiencia):
Opinién Aplicable [)(] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ] \
Apeliidos y nombres del juez validador. Dr./ Mgtr./Lic.:Q:ﬁM!tI.\!&.%§T¥#&?ﬁh.gh\b%\v..ﬂ\ov -,QmOBB'-&Q(S X 5
-—
Especialidad del valldador:.......Kf.:\..&ka..s.m\xa.l&.s .........................................
4 El item al tedrico
i El item es apropiado para rep al 0 del

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es corgiso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items son para medir la \ ®\
0S LAbNaee, .S.Xde Junio de 2019
A
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO DE FORMACION DE CLUSTERES

N° DIMENSIONES | items Pertinencia' | Relevancia’ | Claridad’ | Sugerencias
LOCALIZACION No No Si No

(Cree que la cercania geografica de las mypes dentro de la Galeria
San Pedro, Gamarra, sea uno de los factores que implica menos V

Si
oportunidades comerciales para usted? Comente y mencione otros V
L/ v
Si
4
/

N

factores.
(Sus proveedores se encuentran cerca o lejos de su lugar de
No Si No

2 comercializacion? ; Por qué? ¢ Considera que su proximidad podria ser

una ventaja para reducir costos?
Desde su punto de vista, ;es buena idea el realizar operaciones
6 ¢ Consideraria como opcién empresarial formar parte de un clister con / /]
fines de exportacion? o

3 I €on sus i 0

proveedores? ; Por qué?

ASOCIATIVIDAD

4 ¢ Ha pensado en alglin momento asociarse con otra mype para poder
7 4 Cudles consideras que son los puntos que evitan una posible /4
asociacion dentro de la Galeria San Pedro?
PERFIL DEL EMPRESARIO Si No Si No Si No
8 ¢ Dentro de la industria textil en la Galeria San Pedro, su empresa es (/ L /|

No

5 ¢ Cree que exista la posibilidad de formar un clister en Gamarra? ; Por
queé y cual es su opinion acerca de este tema?

RN ANAN i ANAY

volverse mas competitivo en el mercado? ¢ Por qué?
una comercializadora, prodi 0 ambas?

¢ Ha pensado en interacionalizar su mercaderia? Si es no, ¢ Por qué?,
9 Si es si, ¢ Considera que usted solo(a) puede satisfacer el volumen de
una demanda externa?

10 ¢ Como esta comp su cadena de

X
\\*\\

jento?
Observaciones (precisar si hay suficiencia): .‘{ D 9 S—u&(w nels

Opinién Aplicable [)q Aplicable después de corz‘[ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dic.: ) —9 J{” wovn. (eun DNl:..ﬁdzf.Q[Z._.?
Especialidad del validador....... Hay%aémzwé?/c\‘wwmwtjﬁ)wwm .............

[l
P

El item

D al tedrico
El item es iado para rep alg o di 0 ifica del

2

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es congiso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items p! son para medir la dit ion /
QN .... fy de Junio de 2019
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO DE FORMACION DE CLUSTERES

N° DIMENSIONES | items Pertinencia'

Relevancia’ | Clarida

d!

Sugerencias

LOCALIZACION Si

No

Si | No | Si

No

¢ Cree que la cercania geografica de las mypes dentro de la Galeria
San Pedro, Gamarra, sea uno de los factores que implica menos
oportunidades comerciales para usted? Comente y mencione otros
factores.

/

4 Sus proveedores se encuentran cerca o lejos de su lugar de
2 | comercializacion? ,Por qué? ¢ Considera que su proximidad podria ser
una ventaja para reducir costos?

Desde su punto de vista, ¢ es buena idea el realizar operaciones
3 i i juntas con sus competidores o
proveedores? ;Por qué?

ASOCIATIVIDAD

No

No

No

Ha pensado en algin momento asociarse con ofra mype para poder
volverse mas competitivo en el mercado? ¢ Por qué?

¢ Cree que exista la posibilidad de formar un clster en Gamarra? ; Por
Qué y clal es su opinion acerca de este tema?

¢C €omo opcion empt formar parte de un cluster con

fines de exportacion?

Cudles consideras que son los puntos que evitan una posible
iacion dentro de la Galeria San Pedro?

PERFIL DEL EMPRESARIO

No

No

No

¢ Dentro de la industria textil en la Galeria San Pedro, su empresa es
una comercializadora, productora 0 ambas?

¢ Ha pensado en internacionalizar su mercaderia? Si es no, ¢ Por qué?,
9 Sies si, (Considera que usted solo(a) puede satisfacer el volumen de
una demanda externa?

e e e e e

10 (Como est compuesta su cadena de abastecimiento?

S \2\\\\2\ o N
PN PR SSNS SESTN TSS

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion Aplicable M Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr. Mgtr/Lic.: d'/ﬁaflﬂ/ € 7] Jﬂff

Especialidad del validador: &UM 5147

on. L0423

'Pertinencia: E| item corresponde al concepto tedrico formulado
2

Elitem es apropiado para rep! al comp: 0 i del

*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items son sufici para medir Ia di

Firma del Experto

nfo ante

dedunio de 2019
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ANEXO 4: Principales productos no tradicionales exportados

(Millones de US$ de 2007) Variacidn porcentual

Sector econdmico Mard/  Ene-Mard9
Mar. 18 Mar. 18 Maid  EneMaris

Agropecuario
Manges y mangestanas 63,7 600 58 B4
Paltas KCR kY| 30 26,1
Otras frutas o frutos frescos privi M3 43 718
Pidtano includo el tipe Cavendssh 2B 20 31 164
Espémagos 168 166 02 ]
Uvas 122 124 10 HE
Quinua exceplo para sembra 68 10,0 a7 M7
Preparaciones utilzadas para |a alimentacion de los animales 1" 96 182 A0

Textil

Polos de algoddn %2 235 -i03 123
Camisas de punto de agoddn 98 1.2 146 06
Pl fino cardad o painads de alpaca o lama 52 ar 42 19
Prendas de vastir de punto de algeddn 21 31 a8 216
Tejidos de punto de algoddn, lefidos 16 28 730 Ha
Polos y carmisetas de punto de obro material bl a7 25 17 226

Fuente: INEI

ANEXO 5: Esquema metodoldgico general del mapeo de clusteres

(i) Inputs

(ii) Proceso de mapeo

(iii) Outputs

+ Fuentes secundarias
(estudios, planes
sectoriales, libros blancos,
entre ofros)

» Base de Datos de
Empresas (publicas y no
publicas)

+ Bases de Datos
segmentadas por cluster
(elaboradas durante el
mapeo)

+ Entrevistas aempresas
y agentes (expertos,
gremios, asociaciones)

* Know How cualitativo

+ Experienciade la
consultora

Analisis sectorialy

rogional Analisis por negocios

Listado de
Clusters
Hipotéticos

Validacion de clusters
hipotéticos

CLUSTERS
IDENTIFICADOS

Potenciales iniclativas que
cumplen con todos los
criterios de identificacion

N

rOtms concentraciones
empresariales
Posibles clusters que no

cumplen con todos los
criterios de clasificacion
\ % v,

Criterios de identificacion de clusters
Pertenencia a un mismo segmento de negocio
Existencia de cierta masa critica
Demanda no solo local
Presencia de eslabones de la cadena de valor
Concentracion geografica

(" Resto de la economia no )
clusterizada
Empresas. negocios y
sectores en que no se han
detectado la presencia de
_ clusters. -

Fuente: Cluster Development
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ANEXO 6: Magnitudes empresariales

Magnitudes

Numero de empresas 1984

Mediana y Grande 232

Pequefia 1752

Numero de trabajadores 73330

Facturacion M(3%) 4 500

Exportaciones M($) 2100

Fuente: SUNAT Produce
ANEXO 7: Exportaciones Peru — Costa Rica
7 F F r

2014 2015 2016 2017 2018 2019*
REGION PAIS
América del Sur |Per( 16,782.25 18,114.38 19,820.03 21,842.11 20,911.34 6,017.85

Fuente Procomer

ANEXO 8 Exportacion FOB, segln sector econémico: Marzo 2019

[Millones de LSS de 2007) Variacin porcentual
Sector econdmico MarA9]  Ene-Mari8/
Mar. 18 Mar. 19 Macis  Ene-Marid
Total 1/ 40904 7646 4.0 0.4
| Productes tradiconales 30527 25223 AT4 10
Pesquero 1005 1619 61,1 1366
Agricola 130 136 ar 2f
Manera 2 5664 20863 18,7 45
Puatrdleo y gas natural 729 2605 301 153
Il Productos no radicsonales 10287 12333 199 164
Agropecuanc %7 3306 1.2 10,9
Tl 0.0 906 07 1.0
Pesquero 2463 4612 g7.2 56,5
Quimico 1041 1410 1o 45
Metalmecdnico 454 439 111 1]
Siderometal irgico 196 02 145 1.0
Maneria no matilica 471 k2 1] 159 A0
Restn 404 442 92 a7

Fuente: INEI
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ANEXO 9: Informacién comercial Peri — Costa Rica

Informacion Comercial: Perii - Costa Rica
(USS Millones)

Indicadores 2012 2013 2014 2015 2016

Exportaciones del Pert a Costa Rica 59

Importaciones del Peni desde Costa Rica 33 30 29 23 24 -1.7% 19%
Balanza Comercial " 20 43 33 36

Intercambio Comercial 92 81 100 79 B4 -2.4% 54%

Fuente: SUNAT

ANEXO 10: Industrias manufactureras segun actividades econémicas

N(UMERO DE EMPRESAS VENTAS EMPLEO
(Distribucion porcentual) (Distribucion parcentual) {Distribucion porcentual)
i . N =y
Fabicazbn Fabricacdn Fabicazdn
de prandas 817 de prendas 480 da prendas 628
da westr da vesti da vestir
Fabricacion Fabricacion Fabricacion
da producios ar de productos 322 da producios 239
textilas toxtlas tentiles
Otros 1/ 106 Otras 1/ 188 Otros 1/ 133
5 mil 143 empresas 1 mil 322 millones de soles 15 mil 347 trabajadores
A e
Fuente: INEI

ANEXO 11: Emporio comercial de Gamarra: ventas de las empresas segin segmento

(Millones de soles)

2017
Segmento empresarial 2016 - 2;":.;!:’:
Absoluto Porcentaje
Total 6618 6924 1IJP,U 46
Microempresa 1557 2100 30,3 349
Peqguefia empresa 2473 2404 34,7 -2.8
Mediana y gran empresa 2589 2419 34,9 6,6

empresarial, 2016 — 17

Fuente: INEI
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Partida

Descripcion

Clasificacion

Importaciones

2016 (Milloes USS)

ANEXO 12: Oportunidades comerciales Peri — Costa Rica

Participacion

Competidores -2016

Pantalones largos, pantalones con China 47 5%
620342 peto, pantalones cortos “calzones” Estrella 20 Panama 11.2%
y "shorts®, de algodon México T.6%
. ) China 25.3%
610910 1-shitts y camisstas, de punto, de Exinala 17 El Salvador 10.1%
g Estados Unidos 9.2%
Cami bi biusa China 42 2%
amisas, blusas y blusas .
620640  camiseras, de fibras sintéticas o Estrela 15 Estades Lnidos
artificiales, para mujeres o nifias Colombia 5.2%
China 27 .6%
Camisas de algodan, para Estrella Panama 13.5%
G20520 hombres o nifios 12 Estadas Unidos
12.4%
. ) China 45.1%
610990 :—.::elﬁ :reﬁlmlselas, de punto, de Estrella 11 México 10.6%
Colombia 6.9%
. . . China 42 2%
B20530 s e e e hos Estrella 7 El Salvador 15.8%
) Estados Unidos 7.3%
Colombia 49.3%
620333 Clhaq_uelas “sacos” de ﬁhlas__ Prometedor 1 China 17 4%
sintéticas, para hombres o nifios ;
Turguia 5.3%

Fuente: SUNAT

ANEXO 13: Fotos de entrevistados
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