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RESUMEN

En la investigacion del nivel de competitividad para la consolidacion de la oferta
exportable de los textiles de algodon nativo en la Region Lambayeque, se formuld el
problema siguiente ;Dependerd la oferta exportable de los textiles de algodon nativo de la
Region Lambayeque del nivel de competitividad? Siendo como objetivo principal
Determinar el nivel de competitividad para la consolidacion de la oferta exportable de los
textiles de algoddén nativo de la Region Lambayeque, el disefio que se empled es no
experimental con enfoque cuantitativo. Teniendo una muestra no probabilistica debido a
que se realizaron entrevistas y encuestas a los especialistas de comercio exterior y algodon
nativo, asi mismo se realiz6 un analisis documental de estudio de mercado mediante la
metodologia del ITC. Los resultados obtenidos en la investigacion fueron extraidos de los
objetivos especificos, mediante la descripcion de la situacion actual de la oferta exportable
del algoddn nativo en el Per(, determinacion del mercado de destino para las exportaciones
de los textiles del algoddn nativo y el analisis de los criterios de competitividad segun el
Mapa BID. Se concluyd que existe una baja produccion de cultivo de la materia prima para
la elaboracién de los textiles de algoddn nativo, ademas se descubri6é un posible mercado
de comercializacion de los textiles de algoddn nativo siendo el pais de destino: Italia. Por
otro lado, se determin6 que hay poca competitividad debido a cuatro de los factores que se

encuentran dentro del mapa BID.

Palabras claves: Competitividad, oferta exportable, estudio de mercado.
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ABSTRACT

In the investigation of the level of competitiveness for the consolidation of the
exportable supply of native cotton textiles in the Lambayeque Region, the following
problem was formulated: Will the exportable supply of native cotton textiles of the
Lambayeque Region depend on the level of competitiveness? As the main objective to
determine the level of competitiveness for the consolidation of the exportable supply of
cotton textiles native to the Lambayeque Region, the design used is non-experimental with
a quantitative approach. Having a non-probabilistic sample due to interviews and surveys
of foreign trade and native cotton specialists, a documentary analysis of the market study
was carried out using the ITC methodology. The results specified in the investigation were
extracted from the specific objectives, by describing the current situation of the exportable
supply of native cotton in Peru, determining the destination market for exports of native
cotton textiles and analyzing Competitiveness criteria according to the IDB Map. It was
concluded that there is a low production of raw material for the production of native cotton
textiles, and a possible market for the transformation of native cotton textiles was
discovered, being the country of destination: Italy. On the other hand, it was determined

that there is little competitiveness due to four of the factors found within the IDB map.

Keywords: Competitiveness, exportable offer, market research.
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I. INTRODUCCION

En el comercio internacional, el algodon como componente principal realiza un papel
muy significativo en diversos paises, ya que aporta en su crecimiento, dado al gran valor

en la economia y el comercio.

Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y la Alimentacion [FAO]
(2015), EI comercio del algodon a nivel mundial, ha ido reduciendo considerablemente en
los Gltimos afios, por lo tanto, se siguié incrementando entre los paises en desarrollo
logrando ver un efecto favorable, reflejado en Africa que consigui6 el mayor peso en el
mercado internacional por la exportacion de algodén, por otra parte, la comercializacion de

las fibras artificiales, no acceden el avance deseado en el comercio de este producto.

En el Peru el beneficio de desarrollo en el ambito del comercio ha ido cambiando, a
causa de los diversos productos bandera que exporta, siendo uno de ellos el algodon. Un
medio que es reconocido y ha deslumbrado a diversos mercados internacionales,

impulsando una vision de negocio aportando a su economia.

Gestion (2014), En el Perd sacaron la campafia llamado “El algodon en el que el mundo
confia” como impulso de Estados Unidos con la Empresa Cotton USA, con el propdsito de
aportar en la mejora del desarrollo productivo y a su vez acrecentar la direccion de
posicionamiento de marcas, brindando soporte a la empresa textil- confeccion.
Evidentemente una accion que es considerable para el sector comercio y que produce

mayor competitividad de este producto.

Con el paso del tiempo el ambiente comercial ha ido cambiando y por medio de una
apreciacion de la sociedad de Comercio Exterior del Per( de la industria textil y de
confecciones, sefiala que no pasa por un buen momento, en el 2015, sus exportaciones
descendieron un 26.5%, siendo Estados Unidos el destino principal con un 45% de

contribucion del mercado”.

Las exportaciones de acuerdo a lo nombrado estan disminuyendo en porcentaje en la

medida que pasa el tiempo, siendo una de las principales factores, el aumento costo del



elemento de la mano de obra, que no facilita que los productos lo exporten con un valor
competitivo. A causa de esto, otros paises se han transformado en importantes
competidores directos de nuestro sector textil. Otras razones son: las politicas de
exportacion y comercio que han acortado el crecimiento y la ausencia de soporte del

gobierno en los pequefios productores de algodon que no encuentran el apoyo adecuado.

Valenzuela (2017), EIl pais es conocido como buen productor por fabricar prendas de
calidad y el trabajo efectuado en sus producciones hechos de algodén, accediendo a que

otros paises se cautiven en la industria peruana textil.

Andina (2019), En Lambayeque, se alcanz0 realizar una mesa de concertacion del
algodén nativo, facultando establecer un ambito de didlogo y convenio entre los
productores y el gobierno regional, alcanzando contribuir a sus competencias en el
crecimiento sostenible de esta especie vegetal procedente de la region y con gran valor
cultural y de identidad regional. Quienes forman parte de esta mesa son los representantes
de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo, Municipalidad de Mérrope,
Proyecto Olmos, Municipalidad de Mdorrope, Gerencia Regional de Agricultura,
Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo, SENASA, y CITE Sipan.

Andina (2019), Por medio de la indagacién del Centro de Innovacion Tecnoldgica,
Turistico Artesanal (CITE-Sipan), En la region se requiere de tejidos de algodén nativo
como producto patrioético, por lo tanto, se estd empleando cursos de estratégias para que
dichos productores perfeccionen su productividad, calidad y competencias comerciales que

faculten exportar el producto.

Existe una inclinacion regional y nacional en la comercializacién de algodén nativo. No
obstante; su produccion no es lo competente para comercializar. A causa que, existen
factores como, motivos climaticos, politicas exportadoras, desarrollo de cultivo del
algodon nativo y riego. En el distrito de Marrope el acceso al agua es reducido, asi como lo

representa el inapropiado control de plaga.
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Andrade y Gonzales (2017), En su investigacion “Estudiar la capacidad de la
productividad del algodén en el sector Pedro Carbo y su viabiidad de exportacion” Tiene
como objetivo “Examinar el rendimiento en Pedro Carbo y sefialar la maximizacion del
beneficio de este producto para su industrializacion y exportacion” (p.4). Se empleo la
metodologia no experimental porque no fue una situacion indeterminada que se habita en
el canton Pedro Carbo - Guayaquil. Se concluye que el suelo de Pedro Carbo se localiza
competente para la actividad del cultivo de algodon, no obstante, los agricultores no
conocen el procedimiento de cultivo para el avance de costos y no cuentan con una entrada
facil hacia entidades financieras de amparo.

El estudio determina el desarrollo de produccion para satisfacer la demanda en el
mercado, y fabricar productos de algodén para el mercado internacional. Se efectud un
seguimiento estratégico y capacitaciones hacia los cultivadores para el uso idéneo de los

insumos, tecnologia y las técnicas vigentes de los cultivos de algodon.

Pisani (2015), En su tesis “Preparacion de algoddn nativo, en la costa norte del Peru:
Estudio de la factibilidad econémica para pequefios productores”, con el motivo de
“Estudiar la viabilidad econémica y exportable del algodon nativo” (p.15). Se realiza
distintos estudios como la sensibilidad fundado en la metédica OFAT (One Factor at A
Time). Se finaliza que el algodon nativo peruano es una fuente de entrada y exportacion
para los pequefios agricultores, pero se debe considerar la inversion para realizar este
movimiento a través de la contribucion internacional, podra efectuar un papel muy

conveniente como representante de exportacion y financiero.

En esta investigacion como efecto acreditan que, en todos los diversos escenarios
productivos manifestado por los agricultores del algodon nativo, el promedio de las
exportaciones acrecentard. Ademas, la investigacion ejemplifica que también en un
escenario desmoralizado la revalorizacién del algodén nativo, los ingresos dichos
agricultores con el algodon nativo son superiores relacionados con el escenario de una

fomentacion y guia de apoyo en cada uno de los tres aspectos productivos propuestos.

En el territorio lambayecano no hay abastecimiento del algodén nativo, lo que no

facilita su vialidad de exportacién a los mercados internacionales. A causa que no les
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brindan apoyo financiero, estrategias, capacitacion o seguimiento para los agricultores de

la region.

Mufioz (2016), En su tesis “Investigacion para la exportacion de camisetas de algodon
con simbolos a San José de Costa Rica, periodo 2010 — 2015” con el objetivo “Ejecutar un
analisis para exportar camisetas de algodon Quito — Ecuador hasta San José — Costa Rica”
(p.4). La metddica de estudio fue representativa, los materiales fueron publicaciones, libros,
publicaciones, revistas por organismos y universidades. Se determina que hoy en dia. el
ambito textil incrementa rentabilidad y mayor manifestacion en el trabajo de la provincia de

Guayas, Pichincha e Imbabura.

En este estudio el autor manifiesta que la industria textil en el pais de Ecuador ha sido
golpeada por la contienda desleal, a causa del contrabando, del mismo modo, hay poca
inspeccion de ingreso de tejido chino, por lo tanto, altera a la produccién nacional. Por
consiguiente las entidades deben encontrar socios que colaboren con aportes para el

desarrollo de la sociedad.

En Lambayeque por parte de las empresas deben de inspeccionar la entrada de prendas
textiles para contrarrestar el contrabando que golpea el producto nacional.

Buitrago (2015), En su proyecto “Nivel de potencialidad de las micro empresas de
Ibagué -Colombia” con el objetivo “Sefalar el nivel de potencialidad de las micro empresas
de Ibagué Tolima en Colombia, para delinear hechos que proporcionen a su fortalecimiento
de la empresa” (p.8). La metodologia de la tesis fue descriptiva, porque analiza los
componentes y caracteristicas de la incertidumbre y enfatiza la conducta de la variable. Se
concluye que las microempresas de Ibagué refleja un porcentaje bajo de abastecimiento,

administracion, planeacién y competitividad.

En esta investigacion demuestra el efecto de un escaso desarrollo, en las zonas
estudiadas como la ausencia de documentos y estructura empresarial. Se incita realizar
capacitaciones y seguimiento hacia las instituciones, en vista que, estas empresas podrian
desvanecerse, por la falta de conocimientos y condiciones para mantenerse en el mercado

competitivo.
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Mediante el analisis en el departamento de Lambayeque hace entendimiento la falta de
organizacion de documentos por parte de los micros empresas, puesto que, no se
acondicionan y no cuentan con el respaldo de las instituciones autorizadas, y como

consecuencia no evidencia ser competitivos en el mercado.

Arcos (2015), En su tesis “Clusters como modelo para llegar a la productividad y
potencialidad industrial en el Ecuador” con el objetivo “ejecutar un estudio para resolver,
las debilidades y potencialidades de los clusters” (p.9). La metddica de investigacion fue
exploratoria, porque reconoce alternativas con relacion al tema y para determinar las
variables. Se finaliza que el Cluster favorece a la asociatividad empresarial que realiza las

mismas actividades en el sector textil, apoyandose en la gestion de innovacion.

En esta investigacion sefiala que se debe de invertir en el desarrollo, establecimiento de
tecnologia y difundir aplicaciones de conocimientos y desarrollarlo en el posicionamiento,
servicios, innovacién y marcas. El clUster busca consolidar la potencialidad de las

empresas, sobre todo elevar los niveles de actividad y productividad.

Las empresas de cluster en el departamento de Lambayeque buscan disefiar estrategias
competitivas e impulsar la capacidad de innovacidén para aumentar ingresos, ya que son

vistos en los resultados productivos de dicha empresa.

Najéra (2015), En su tesis “Disefio de competitividad para la industria textil del vestido
en México” tiene como objetivo “Precisar la medida en que se localiza los factores de
productividad, la innovacion y calidad de la industria textil” (p.37). El método de analisis
es no experimental, por que la investigacion sera analizado de distintos formas de entidades
publicas o instituciones. Se concluye que el nivel beneficioso, de calidad e innovacion de

los medios de la empresa tiene acorde con la competitividad de las empresas del area textil.

En la investigacion se encontré como efecto que las empresas del rubro textil alcancen
hallar elementos suficientes para desarrollar un disefio de competitividad beneficioso para

el desarrollo de estrategias que le origina ventajas competitivas.
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En el territorio Lambayecano no se muetra el apoyo para las actividades, con la finalidad
de fomentar la competitividad de los productores y artesanos que elaboran productos a base
de algoddn nativo mejorando su calidad y nivel de produccion.

Espiritu (2014), En su tesis “Elaboracién de un cllster textil para la exportacién de
prendas de vestir realizado de hilado de algodon organico a Brasil” Tiene como objeto
“Examinar que el sector textil exportador sea posible la elaboracion de un Cluster textil de
prendas de vestir de hilado de algodon organico en el mercado de Brasil” (p.4). El método
de estudio es descriptivo porque conoce la circuntancia tal como se presenta en una
situacion, por lo tanto, encontrara los motivos que ha podido incidir a la ocurrencia de un
fendmeno. Se concluye que es viable ejecutar el cluster textil como estrategia de
crecimiento y aumento de ingresos.

En este andlisis el principal motivo que dificulta a la empresa del sector textil es el
abastecimiento, por los tanto, se disefiara soluciones segun sus lineamientos de la
investigacion como el control de calidad referente a los estandaras y certificado de las

empresas.

En la region lambayeque el sector textil ha ido incrementando lentamente, a causa que
los productores no han hallado la salida internacional debido a que hay poca produccién de

abastecimiento y mejoramiento en la calidad de los productos que les permitan exportar.

Rios (2018), En su tesis “Nivel de potencialidad del exportador en el sector textil
artesanal del poblado de Porcon Alto — Cajamarca en el afio 2017, con el objetivo de
“Examinar el nivel de la competitividad de las exportaciones del sector textil del poblado
de Porcon Alto — Cajamarca en el afio 2017” (p.15). El método se llevd a cabo, la
descripcion no experimental segun su temple transversal. Se concluye que la disposicién
actual del centro poblado Porcon alto en relacion a la capacidad de abastecimiento,
comercio y maquinaria se ubica en un nivel bajo de entendimiento de produccion y no
aportan a la obtencion de un producto de buena calidad, suscitando que no haya
competitividad.

El autor refleja que hay inconvenientes en cuanto las ventas, entendimiento del producto
textil, comercializacion, calidad, por consiguiente, no hay rentabilidad del nivel de

competitvidad y una manera idénea de dar resultados, por ello se debe de construir
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estrategias de potencialidad para el crecimiento de la asociaciéon como: Modelos de
sistemas, minimizar carencias y disefar las ventajas competitivas.

En Lambayeque el sector textil no dispone de estrategias competitivas que aporten en el
crecimiento de los artesanos, iniciando por las alianzas que pueden existir entre las
distintas entidades, calidad textil ,de tal manera que las charlas o talleres especializados en
los productos textiles de debe tomar en cuenta como una herramienta fundamental para
cada una de las asociaciones.

Kurokawa (2017), En su tesis “Factores de competitividad que contribuyen en el
crecimiento exportador de las micro y pequefias empresas en el sector textil de la provincia
de Trujillo - 2017 teniendo como objetivo “Distinguir los agentes de competitividad para
tributar en el progreso de las exportaciones de las Micro y Pequefias empresas del sector
textil de la provincia de Trujillo 2017 (p.32). El método de investigacion que se utilizo es
deductivo ya que hizo un analisis de los agentes de competitividad que aportan en las
exportaciones exportaciones de la empresa textil de la Libertad. Concluye que los agentes
que aportan en el progreso de las exportaciones de las micro empresas de textiles del
departamento de la Libertad son: las capacitacion, entrada al mercado y financiamiento.

En el territorio Lambayecano se deben ejecutar mejoras constantes con respecto a
produccion y calidad del producto, para satisfacer las espectativas del comprador,
incluyendo tambien el perfeccionamiento logistico con respecto al tiempo, costo y

empaquetado para ser dirigido al mercado destino.

Expone que hay un alcance limitado para el mercado, por ende, la produccion de dicha
asociacion se enfoca al mercado del turismo e interno. Ya que si asistiria en ferias,

capacitaciones continuas y publicidad gozaria de una oferta exportable.

En Lambayeque hay impedimento al intentar ingresar al mercado y lograr una
competitividad internacional, por lo tanto hay que identificar las causas de la oferta
exportable para que se pueda introducir al mercado y participar de forma sostenida en la

exportacion.
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Sullon (2017), En su tesis “Comercio internacional y competitividad de los t-shirts de
algoddn peruano 2008-2016” tiene como objetivo “Delimitar el comercio internacional y la
competitividad de los t-shirt en el periodo 2008-2016” (p.20). Su método de investigacion
es no experimental debido a que se emplearan y aplicaran teorias existentes para la
seleccion de datos. Concluye exponiendo que las exportaciones en el periodo 2008-2016
han tenido un crecimiento positivo teniendo resultados adecuados para las exportaciones

peruanas de manera competitiva.

En el estudio efectuado se determina la competitividad de los t-shirt en el mercado para
poder establecer las exportaciones y comprobar el aporte en el territorio nacional,
empleando varias teorias y herramientas de base de datos para conseguir niUmeros exactos

durante el transcurso.

Los artesanos de las asociaciones dentro de la regién Lambayeque elaboran prendas de
algoddn sobre pocas cantidades, distintas asociaciones producen prendas a base de algodén
en pocas cantidades, en otra palabras son comercializadas por unidades a sus compradores,
estimando que tienen una demanda baja, por el contrario, examinando las cifras se detalla
que la produccion y comercializacion de las prendas: t-shirt va en crecimiento en el

mercado internacional.

Campos y Pezo (2017), En su tesis “Planeamiento Estratégico de la Industria Peruana de
Algodon” tiene como objetivo “Delimitar las capacidades para ser una de las mejores
comercializadoras de algodén en Sudamérica por medio del reconocimiento de la calidad,
que satisfaga las expectativas del mercado ayudando al sector economico del Perd” (p.15).
El método de investigacion fue secuencial. Concluye que el Per( cuenta con estabilidad
econdmica y politica hasta la actualidad y dentro de los ultimos afios, y esto le ayuda a

estimular el algodon nacional debido a las variadas propuestas expuestas por el gobierno.

La investigacion detalla las oportunidades de evolucion que puede traer el aporte del
gobierno para ampliar el comercio del algodon a través de propuestas como: ferias,
convenios con entidades reconocidas y entrenamientos con empresas especializadas, que
sirven como una base para el desarrollo y cuales sirven como base para la evolucién y

aumento.
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En la region Lambayeque, no se realizan ferias en las que los artesanos puedan ser
participes, y esto les impide poder exponer sus proyectos y hacerlos reconocidos,
negdndosele la oportunidad de tener una posible alianza con empresas de conocimiento
amplio que les faciliten apoyo para que de esta manera se pueda comercializar sus

productos y se abran de una manera positiva al mercado.

Ovalle (2016), En su tesis “Exportacion de Bodys para bebés elaborados de algoddn
organico a Bogota” tiene como objetivo “Construir y asegurar una empresa productora y
comercializadora en la cual se estima vender en el final de los proximos siete afios un total
de 60 000 prendas al mercado Colombiano” (p.65). Se utilizd la metodologia aplicativa
porque busca la manera en cémo exportar al pais de Colombia el producto de Bodys para
bebés basandose en un plan de marketing y estudio de mercado. Concluye que produciran
prendas para bebés, por la tendencia a lo natural y porque contribuye con el medio
ambiente de Colombia, por otra parte, se concretd un contacto de una empresa proveedora

de tela e hilo de algodon.

En la actualidad en Lambayeque se requieren de proyectos en los cuales se puedan
incluir las asociaciones para poder realizar investigaciones de mercado, bldsqueda de
proveedores que puedan brindar materia prima y permitan tener una reduccién de costos;
de esta manera se estaria brindando sostenibilidad de desarrollo para las asociaciones y

productores de prendas textiles a base de algodén nativo.

Cunya (2015), En su tesis “Exportacion de polos de algodén a Brazil 2010-2014” tiene
como objetivo “Decretar el desarrollo de la exportacion de polos de algodon a Brasil en el
periodo 2010 — 2014” (p.10). Se utilizd la metodologia descriptiva con disefio no
experimental ya que se analiza el nivel de las exportaciones internacionales de los polos de
algodon. Concluye que en la informacion recogida efectivamente las exportaciones en el

afo 2010-2014 han arrojado resultados positivos

En el estudio realizado se analiza y determina con de investigaciéon determina y analiza
con hipotesis exhibidas a la viabilidad y a la posibilidad de exportar al de Brasil un
producto muy utilizado permitiéndoles tener una demanda factible y no estar expuestos a

un posible fracaso en el mercado exterior.
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La produccion y la demanda de prendas en Lambayeque es notablemente bajo, debido a
que la exportacion del algodon nativo es alterada con otro tipo de algodon comercial esto
se debe a la falta de tecnologia y conocimiento necesario, pero para llegar a obtener una
produccién con un valor agregado de mayor calidad y cantidad. En la actualidad los
artesanos realizan los trabajos de manera manual y esto requiere de tiempo, ya que cuentan
con un reducido personal de trabajo, debido a ello, la cantidad de resultados no es tan
satisfactoria para poder ser comercializada en mayores cantidades.

Guerrero y Sanchez (2016), En su tesis “Plan de negocios para la Exportacion de
prendas de vestir de algodon pima al mercado de Chile de la empresa Shamira S.A.C.,
Lambayeque 2016, tiene como objetivo “Describir un plan de negocios de exportacion de
prendas de vestir de algoddn pima al mercado de Chile de la empresa Shamira S.A.C.,
aportando en la viabilidad econémica” (p.19). EI método utilizado es descriptivo debido a
que busca analizar caracteristicas, propiedades y rasgos fundamentales de fendémenos
aleatorios que se especifique. Concluye que la comercializacion es viable ya que tiene la
cavidad de sostener la produccion por la calidad y crecimiento que concierne a los trabajos

en algoddn pima y son sobresalientes en el mercado exterior.

Con respecto a los andlisis en la investigacién refleja que no se tiene la capacidad de
produccion que se necesita para poder ingresar al mercado internacional, ya que
actualmente no se estd abasteciendo en su totalidad al mercado. Por consiguiente, el
algodon pima se muestra con proyeccion potencial como producto para la exportacion. Al
seguir este camino empresarial implica investigaciones de mercado, por lo cual se pretende
indagar la validez del sector comercial de la utilidad para lograr reconocer los factores

importantes en la aceptacion.

En el territorio lambayecano, el sector del algodon no se ha conformado mediante un eje
de exportacion, ya que actualmente se encuentran en niveles bajos de produccion en el
territorio nacional y se tiene en cuenta que los agricultores en su mayoria son los
principales productores, esto significa paralizar el crecimiento econdémico y la coyuntura

para producir comercio.
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Ochoa (2018), En su tesis “Plan de negocios para la salida de bufandas a base de
algodon nativo al mercado de Estados Unidos de la asociacion Huaca de Barro del distrito
de Morrope, 2017 - 20227, tiene como objetivo “Diferir un plan de negocio para la salida
de bufandas a base de algodon nativo hacia al mercado de Estados Unidos de la asociacion
Huaca de Barro del distrito de Mdrrope, 2017-2022” (p.31). EI método que utiliza es
descriptivo, debido a que se ejecutd una conferencia a la presidenta de la asociacion Huaca
de Barro y mediante un estudio documental se decidio la posicion de la comercializacion
de bufandas a base de algoddn nativo. Concluye que el comercio de salida de bufanda a

base de algoddn nativo es posible gracias a su nivel de productividad.

En la investigacion se expone un proyecto de comercializacion en la Asociacion de
Huaca de Barro del distrito de Morrope, que demanda estudiar el mercado de Estados
Unidos como pais final para la salida de bufandas de algodon nativo, definiendo que las

bufandas son una utilidad de gran gasto debido a la exploracion.

Para las asociaciones no existen entidades enfocadas a brindar ayuda a través de
asociatividad de talleres, capacitaciones y ferias internacionales que faciliten el impulso de
la competitividad regional y proporcionar mayor salida utilizando estrategias de costos,
inteligencia comercial, inteligencia comercial, situado en un andlisis de mercado y

logistica.

Montes y Reyes (2018), En su tesis “Estudio de mercado para lograr la salida de ropa de
bebé a base de algodon nativo de la region Lambayeque” tiene como objetivo “Establecer
una investigacién de mercado para elaborar la salida de ropa de bebé a base de algodon
nativo” (p.15). El método utilizado es explicativo ya que rebusca porque busca adaptar las
hipotesis referentes a los estudios fundamentales, adicionalmente expondra como la
cambiable independiente afecta en las cambiantes dependientes. Concluye que las
artesanas actualmente no venden al extranjero productos de algodén nativo, la

comercializacion se hace al mercado interno nacional y turistico.

Basandose en las investigaciones establecidos en la investigacion, para alcanzar una

salida textil de ropa de bebé de algodon nativo, posee una principal dificultad de no
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internacionalizarse, que facilite la salida de productos al mercado ya que su calidad le

otorga variados beneficios.

Segun el cotejo en relacion a la oferta en la region Lambayeque, en la cual sobresale que
en la actualidad hay artesanas que cuentan con la mano de obra Optima para elaborar,
producir prendas y accesorios para bebé a base de algodon nativo, aun asi la altura de sus
productos artesanales no es el adecuado para la salida a mercados internacionales ya que no
se ha formado una linea que les permita avanzar con respecto a la comercializacion de los

productos.

Chiscul (2016), En su tesis “Impacto socioecondémico de la cadena de valor del algodén
nativo en el distrito de Morrope” tiene como objetivo “Resolver el impacto
socioeconomico de la cadena de valor del algodon nativo en el distrito de Morrope” (p.7).
empleo la metodologia no experimental debido a que se basara en teorias ya existentes por
autores y mecanismos, para la recoleccion de datos. Concluye que la elaboracion y mucho
menos que el cultivo de algoddn nativo es favorable debido a que se tiene ingresos bajos en

las ventas y no existe suficiente demanda.

La investigacion determina la impresion que interviene en los cultivos de algodén
nativo de los de la ciudad de Mdrrope que no beneficioso, por lo tanto, se refleja los

escases de capacitacion, de un proyecto de marketing y un analisis de mercado.

Las asociaciones en Lambayeque, no poseen con la necesaria guia para poder obtener
clientes por la ausencia de publicidad o marketing, que tiene un rol muy importante para la
rentabilidad de sus producciones, ya que no realizan un analisis de mercado que permita
identificar los requisitos del publico al que se va dirigir y permita satisfacer sus

expectativas.

Competitividad: Porter (2011), Es un regimen de los paises para generar niveles altos
encubrimiento expuesta en la productividad con la que cada nacién usa sus medios. La
perspectiva de la competitividad que se enfoca en la productividad se evalGa con la otra
parte que la distingue y abordan como efecto del mercado interno y externo alcanzado por

una economia mediante sus exportaciones. Cabe destacar que la depreciacion del signo

21



monetario revela el decaimiento del sistema economico, baja productividad para

defenderse en el mercado global y evidencian la falta de competitividad del Peru.

En base a la competitividad se expone como un espacio del entendimiento econémico
que estudia las politicas que decretan la cavidad de un pais, para procrear y estabilizar un
ambiente que un entorno que mantenga la valorizacion pata el ambito empresarial y el

auge del pais.

Bruce (1985), En una empresa la competitividad es la técnica o estrategia de brindar
productos y servicios con mas eficiencia o eficacia que los competidores . En el comercio,
esto significa tener éxito en los mercados internacionales sin amenazas de fracaso. Aun
que algunos costos impliquen competir en mercados locales o internacionales, es decir la

competitividad generalmente hace referencia a la ventaja obtenida por su productividad .

Frances y Saavedra (1996), La competitividad es equivalente a la capacidad de la
organizacion a fin de vender bienes y servicios, mientras se logra la mayor productividad
en el menor esfuerzo o costo. Ademas es la facultad de la empresa para desempefiar con los
modelos establecidos por las coorporaciones, en el término del costo al fabricar y la calidad

de la oferta.

Lawrense (2015), Indica que la competetitividad tiene referencia con el tema
econdmico, y para ello se miden mediante los niveles de vida, las comparaciones del poder
de compra de un cliente en otro pais con la canasta de bienes y servicios junto con el

ingreso promedio que puede comprar el pais al cual se piensa dirigir.

Fagerberg (1996), Define como la capacidad de dicho pais para alcanzar sus principales
objetivos como empleo, crecimiento del ingreso y politica economica , sin enfrentar

problemas con su de balanza de pagos.

Organizacién de competitividad: Kenneth (2000), La organizacion potencial es el factor
principal que tiene como finalidad las politicas y propésitos principales para ejecutar un

indicador en los grupos que produce el crecimiento de la economia de un pais establecido.

Porter (2000), En este estudio se analiza las virtudes competitivas como la accion a

progresar una ardua forma de como el ambito empresarial va a incrementar competencias
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con la finalidad de crear objetivos y politicas imprescindibles. Porter sefiala, que la
organizacion potencial es una coordinacion de las metas y aspectos politicos. Por la cual,
tiene como objetivo llegar a ellas. Iniciando de esta forma se efectla tres estrategias
competitivas: jefe en costos, apreciacion y vision. (p. 16).

Direccion de Competitividad:, en el punto de vista de la competitividad es la interaccion
de las distintas formas que analizan el aumento de la utilidad de un definido sector y el
ambiente que rodea y les otorga los elementos productivos, personal, econémico, capital y
la tecnologia. Se logré realizar un plan de fortalecimiento a las organizaciones para recrear
un clima adecuado para las posibles negociaciones a futuro, que les permita brindar un
buen manejo en los mercados como productos y servicios. Todo este panorama de

inversion esta perfeccionado para una oportuna incorporacion a la economia global.

Elementos de la potencialidad competitividad: Organizacion, atencion al cliente, gestion

financiera y mercadotecnia.

El proyecto de Competitividad incorpora los distintos elementos que establece la
competitividad y la interaccion entre estos, concluyendo que el Peru solicita emplear méas
énfasis para desarrollar oportunidades en el mercado.

El proyecto define como contribuir con el avance continuo de la calidad de vida de los
pobladores, esto depende si se desarrolla un trabajo adecuado, de calidad y responsable.
Para lograr el objetivo se tiene que invertir en dicha economia como las inversiones

privadas.

Se determinG6 como objetivo el proyecto de Competitividad para progresar la
competitividad de las empresas que les ayude a realizar una aceptacion en el mercado
mundial para el crecimiento comudn. Este proyecto se verad reflejado con objetivo de
mejorar la organizacién continua en los factores globales, de tal manera que el Per( es una
economia en desarrollo factible, tienen una utilidad exitosa en el crecimiento para el
desarrollo de las empresas, que estan ubicadas dentro de los paises méas facultados con el
objetivo de captar inversiones. Esto responsabiliza en cumplir el objetivo de acrecentar la
economia establecido y asi mismo, brindando trabajo idoneo. (p. 5).
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Objeto de la Potencialidad: EI objetivo fundamental de la potencialidad es instaurar
ventajas comparativas que permitan apoyar y perfeccionar la organizacion de la empresa
en el campo socioecondmico en el que se establezca y sobresale en la oportunidad de
realizar proyecto de negocios. La competitividad es esencial al tomar decisiones
gerenciales con mayor eficiencia o eficacia dentro de la organizacion. Poder reconocer las
estrategias en la empresa, un claro modelo es disefiar un analisis FODA, donde se
desarrollard con mejores resultados en las areas mas dificiles de la empresa en paralelo con

sus competidores y subsanar los desaciertos que afectan a la empresa.

Salim (2006)

Sustenta que el objeto de la competitividad es lograr mejorias en la calidad de vida de
los pobladores, este progreso es alcanzado a largo plazo, con respecto a la produccién y
distribucidn, y asi mismo, que las empresas y dichos paises se localicen en un criterio mas

superior. (p. 14).

Indicadores para medir la competitividad: El cuadro de Competitividad fue realizado
por el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) para ser utilizado en la evaluacion
estructural de la MIPYME (Saavedra, 2012). El cuadro es una instrumento de prueba que
se emplea en la empresa y faculta entender su estado principal frente a la competitividad e
reconocer las areas en las que muestra solidez y aquellas en las que tiene flaqueza, con el
objetivo de establecer hechos que encaminen al mejoramiento de su competitividad. La
ventaja de este cuadro es que simboliza de manera gréafica los atributos y peculiaridades de

competitividad de la empresa (Cabrera, Lopez y Ramirez, 2011).

Tecnologia: Estas empresas para subsistir en el mercado tienen que desarrollar y lograr
una direccién tecnoldgica al igual que el estudio y crecimiento fomentando estructuras de

conexion con el sector, académico, productivo y de gobierno.

Peppard (1993), La tecnologia es fundamental para las Pymes que estan en
transformacion de desarrollo, es un recurso con la que puede alcanzar la optimizacion y
mejorar en los procesos de produccion, despacho, capacitacion y ventas, que les ayude a

establecer ventaja competitiva e incertarse en el mercado consiguiendo clientes potentes.
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Recursos financieros: Este medio es indispensable para que la entidad logres sus metas
establecidas, esto se hace desde las ventas de productos y servicios, los préstamos y las

acciones

Akkucuk (2015), Son recursos que le permite a las empresas obtener fondos
necesarios para cubrir sus inversiones, capital y actividades. La empresa puede obtener
fondos mediante tres recursos: instituciones financieras, mercados de capital y capital

propio

Innovacion: Es un mecanismo que estimula a la competitividad de forma eficiente y
efectiva, abarcando la variacion de su infraestructura para que se pueda tener

descubrimientos innovadores que les haga marcar la diferencia entre el campo competitivo.

Gassman (2013), Es una manera de efectuar cambios productivos, tecnolégicos y
organizacionales, con la unica finalidadde encontrar ser eficientes, para asi alcanzar un

adecuado lugar en el campo competitivo logrando asi constituir un mercado.

Capacitacion: Estrategia que utiliza la empresa para buscar ser competitiva y se
desenvuelva con mayor eficiencia, de tal manera que se necesita ensefiar a loas

trabajadores, estableciendo programas de andlisis de mercado.

Valle y Marshall (2004), La capacitacion esta ligado al desarrollo de los colaboradores
y ha tomado una posicién importante para las empresas ultimamente, ademas, esta asociado
con el nivel de trabajo de los colaboradores para mejorar su desempefio en sus areas
asignadas, que permitan provocar cambios mediante logros de las metas y objetivos de la

empresa.

Produccion: Esta herramienta tiene una posicion muy relevante para las empresas por
lo tanto contribuye al volumen, mediante el cual se evalia el volumen determinado, a

través del transcurso de produccion, que sera vendida al exterior.
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Suman (2001), La produccion es la actividad enfocada en la satisfaccion de otras
personas mediante un intercambio. Este concepto indica que no solo se trata de fabricacion
de cosas como produccion, sino que también debe estar disefiado para satisfacer las

necesidades y deseos de los clientes.

Planeacion: Es una herramienta que permite que la empresa establezca sus objetivos
establecidos a través de la inclusién de planes que le ayuden a cumplir su finalidad en el

mercado.

Haimamn (2017), La planeacion permite decidir qué se debe hacer, como, cuéndo,
doénde y por quién se deber hacer, ademas, analiza la posicion en que esta y a la cual se
quiere dirigir. Asi mismo, selecciona objetivos, politicas, programas alternativos, y
procedimientos. Es un proceso que permite tomar decisiones ante cualquier procedimiento

y tener un mejor rendimiento.

Servicio al cliente: Este indicador es empelado por casi todas las empresas para
implantar conexién con el consumidor del servicio, a través de una linea de programas que

son estructuradas para facilitar justificacion al cliente, que incluyen los internos y externos.

Oliver (1999), Sefiala que el servicio al cliente es una de las mejores herramientas para
lograr un negocio exitoso, cada vez los consumidores son mas exigentes, no solo buscan

que se brinden buenos precios o calidad, sino también un buen trato.

Administracion financiera: Sostener la observacion financiero en la compafiia tiene
enlace con los objetivos, que les permitira encaminar metas a corto y largo plazo para
poder escoger las herramientas necesarias para la administracion economica ademas de
ello perfeccionar estrategias.

Mercadotecnia: En esta herramienta abarcan estrategias de mercado, ventas, analisis
de mercado y posicion. Facilitando obtener como clave una conducta dinamica delante el

mercado accediendo al nuevo escenario comercial.
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Kotler y Armstrong (2013), Define que la mercadotecnia se refiere al modelo de

estudio para analizar constantemente a las empresas, para ello se analiza las 4P: Producto,

plaza, precio y promocion con la finalidad de establecer estrategias que sean necesarias.

Segun Keller (2008), Indica que la Mercadotecnia es una herramienta sistematica que

va a permitir estudiar el entorno de la empresa, plantear objetivos y metas a largo plazo,

para que de esta manera nos permita realizar nuevas propuestas de negocio, utilizando la

estrategia mas adecuada y teniendo como impacto una conexion directa con los indicadores

y las fases de la metodologia utilizada, los cuales permiten la exportacion.

Es decir, una estrategia de mercadotecnia es la base de un plan de accién en el cual

implica utilizar sus recursos y ventajas de la empresa para lograr los objetivos esperados,

también incluye seleccionar y estudiar el mercado al que se va insertar, creando y

manteniendo estrategias de mercadotecnia apropiadas, que permita satisfacer al mercado.

Tabla N°1 : Mapa de Competitividad

Areas de competitividad

Indicadores

Planificacion Estratégica

Proceso de planeacidn estratégica

Implementacion de la estrategia

Produccién v operaciones,

aprovisionamiento, logistica

Planificacion y proceso de produccidn
Capacidad de produccién
Mantenimiento

Investigacion v desarrollo
Aprovisionamiento

Manejo de inventarios

Ubicacion e mnfraestructura
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Aspectos generales de 1z calidad

Aszeguramiento de la Calidad Sistema de calidad
Mercado Nacional: Mercadeo vy Ventas,
Servicies, Distribucion
Mercado Exportacion: Plan exportador,
Comercializacion Producto, Competencia y mercadeo,

Dismbucion fisica mtermacional, Aspectos
de negociacion, Participacion en misiones y

ferias

Contabilidad v finanzas

MMonitorizacion de Costos v Contabilidad
Administracion Financiera

Normas Lezales v Tributanas

Becursos Humanos

Aszpectos Generales

Capacitacion y Promocion del Personal
Cultura Organizacional

Salud v segundad mdustrial

Gestion Ambiental

Politica Ambiental de la Empresa
Estrategia para Proteger el Medio Ambiente
Concientizzcion v Capacitacion  del
perzonal en Temas Ambientales

Sistemsa de informacion

Planeacion del Sistema
Entradaz

Procesos

Salidas

Fuente: Saavedra Garcia M. L. (2012). Una oferta para la iniciativa de la competitividad

en la pyme latinoamericana. Pensamiento y Gestion (33), 93-124.

Estrategias:

Segun David (2003), Las estrategias son medios que nos permiten lograr objetivos a

largo plazo. Las estrategias de negocios abarcan el estudio de mercado, estudio de la
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competencia, segmentacion de mercado, mercado meta, posicionamiento, estudio del

consumidor, estudio de competencia y eleccion de los canales de distribucion.

Friedman (2002), La estrategia es un plan para alcanzar y servir a los clientes
correctos en el mercado, por medio de los canales y productos correctos, es decir, crea un

cliente potencial que atraera al mercado incrementando las ventas.

Estudio del consumidor: Es un elemento importante que permite lograr los objetivos
establecidos. El resultado esperado es que las personas puedan satisfacer sus necesidades
de publicidad y queden impactados con el servicio adquirido y asi poder iniciar una

interaccion mas seguida e ir creando fidelidad con la empresa.

El estudio de consumidor facilita identificar el tipo de cliente al que se va a dirigir y
asi, poder brindarles el servicio de una forma adecuada. También permite analizar la
iniciativa de los clientes en su compra. Para poder hacer efectivo este analisis se debera
implementar preguntas que ayude a obtener la informacion acerca de los siguientes

aspectos como: que, cémo, cuando, donde y por qué.

Estudio de la competencia: La finalidad del analisis de la competencia es exponer en
detalle cuéles son las variaciones externas y a que oportunidades el negocio se enfrenta. Se
centra en una comparacion entre la empresa en relacion a la competencia, y se realiza para

determinar en qué lugar se encuentra y en donde estan las demas

Eleccién de los canales de distribucidon: Es un acceso elegido por la empresa que
recorre la elaboracién de la materia a partir del fabricante hasta llegar al comprador final de
la manera mas eficiente y completa. Es decir, la distribucion tiene como objetivo colocar el

producto a disposicion hacia el consumidor, en la oportunidad y en el lugar apropiado.

Siudek y Zawoiska (2014), La competitividad significa medir la capacidad de adaptar
uno o varios productos en el mercado, cumpliendo con los requisitos que se solicitan,

mayormente en variedad de productos, cualidad y valor, asi como tener en cuenta los
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canales de entrega adecuados y formas de promocion, es también medir la capacidad de
trueque en bienes y servicios que son conocidos en el pais de origen, y de los que son
escasos en el pais , y que cumplan con las necesidades de los mercados internacionales, al

mismo tiempo permitiéndoles expandir sus ingresos de sus clientes a un largo plazo.

Segmentacion de mercado: EI mercado esta formado por un conjunto de personas que
pretenden identificar el segmento de los clientes que presentan las necesidades similares y

desean satisfacerlas, con el &nimo de adaptar las caracteristicas que demanda el mercado.

Gunter y Furnham (1992), La segmentacion del mercado se nombra como uno de la
parte clave del marketing, y es el proceso de segmentar el mercado en varios grupos,
basados en factores como geogréficos, demogréaficos y comportamiento, al desarrollarlo los
comercializadores entenderdn mejor al consumidor objetivo y, por lo tanto, es una

comercializacion mas efectiva.

Mercado meta: EI mercado meta define a que segmento va dirigido el producto o
servicio y tiene la finalidad de conocer las preferencias o gustos de los| consumidores

donde la empresa dirigira su oferta.

Posicionamiento: El posicionamiento implica el lugar que ocupa la mente de un
consumidor, es decir que el producto sea Unico, claro y deseable, esto pretende posicionar
la imagen y nombre en un determinado lugar, mostrando a los consumidores las

caracteristicas que posee.

Investigacion de Mercado: Es un grupo de acciones que realizan para determinar la
objecién del mercado, proveedores y sobre todo la competencia frente a un producto o
servicio. El objetivo debe tener una proyeccion precisa de las formas del servicio o
producto que se quiere insertar en el mercado, y un entendimiento basico de los
interlocutores del sector unido con lo necesario para una politica de valor y de

comercializacion.

Segun los criterios basicos de seleccién de mercados — Metodologia ITC tomando en
cuenta a Martin (2014), En su articulo el autor busca identificar el pais apropiado, para
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poder establecer estrategias de internacionalizacion de la empresa. Es por ello que el autor

ha creado 8 criterios clave a la hora de seleccionar un pais para establecerse.

Tamarfio del mercado: En este indicador se estudia cual es el tamafio del mercado y el
mercado mas accesible para el producto o servicio. Se determinard utilizando los siguientes
recursos: Fuentes de estadistica, estudio de mercado, datos de las demandas existentes,
términos economicos para identificar el valor que genera el mercado sobre la empresa que

se quiera diversificar.

Dinamismo del mercado: Para conocer el dinamismo del mercado es importante analizar
el ambiente econdmico, tendencia de crecimiento y actividad productiva de comercio
exterior.

Distancia:En el indicador se analiza la concentracion especifica de la competencia entre
los posibles mercados, es decir a menor distancia hay menor competencia y a mayor

distancia existira mayor competencia.

Competencia: Tiene la finalidad de conocer cuales son las variaciones externas y a qué
oportunidades el negocio se enfrenta. Se centra en una comparacion entre la empresa en
relacién a la competencia, y se realiza para determinar en qué lugar se encuentra 'y en donde

estan las demas

Carasila (2007), El posicionamiento de una empresa es el uso de sus elementos que
dispone para poder crear y mantenerse en la mente del consumidor en el mercado al que va
dirigirse, en relacion a los productos de la competencia, se hace referencia también a la
imagen del producto en comparacion al de la competencia, asi como los distintos productos

que pueda comercializar la misma compaiiia.

Proximidad cultural: Hace referencia a la similitud de la historia, cultura e idioma entre
los paises seleccionados.
Ambiente comercial: Se refiere al ambiente variable que condiciona y con el que

interactua, los especialistas de la venta deben de estar siempre atentos a dicho ambiente,
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para identificar posibles cambios que puedan surgir en el, convirtiendose en oportunidades

de venta 0 amenaza para la misma, es por ello la importancia de vigilar el entorno.

Riesgos pais: Existen dos factores, el primero con respecto a la forma de ingreso de un
producto a otro pais dentro de ello se encuentra, el retraso en el pago,endeudamiento y el
riesgo segun el tipo de cambio. Por otra parte, el segundo es el riesgo de inversion si la
empresa va establecerse en el pais que son confiscacacion, nacionalizacion, normativa

sobre reparticion de beneficios y comvenio de proteccion de inversiones.

Apertura de mercado: Se analizaran los aspectos como coste y tiempo que se necesitan
para constituir una empresa, impuestos, facilidad para obtener crédito, costes logisticos,
coste laborales, cumplimiento de contratos y procedimientos de reclamacién.

Segun el Centro de Comercio Internacional [ITC], para analizar las caracteristicas del
mercado objetivo se utilizan los siguientes criterios:

a) Caracteristicas del mercado: desempefio, competencia en el mercado objetivo,
codigos de linea arancelaria nacional, medidas no arancelarias enfrentadas en el mercado
objetivo.

b) Zoon del mercado: factores politicos, econémicos, sociales, tecnoldgicos, permisos
(standars regulatorios - requerimientos de entrada), producto, personas, packaging
(regulaciones de etiquetado - empaquetado), precio, posicionamiento, promocion vy

pospectos (clientes).

Oferta Exportable: segin Comision de promocion del Per( para la exportacion y el
turismo [PROMPERU] (2018), Hace referencia al tamafio establecido por los
consumidores y confiar con la produccién que cubra los requerimientos de los mercados y
gue tengan conexién con la competencia econémica, financiera y de gestion en la

compaiiia. (p.18).

Sierralta (2007), “Tiene relacion directa con la capacidad tanto administrativa,

econdmica, financiera y tecnoldgica”. (p. 212).
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Canto (1998), Se compone de tres indicadores: la capacidad fisica que se refiere a la
productividad, capacidad administrativa, que se refiere a los conocimientos para un
seguimiento de exportacioén y capacidad econdmica, que hace referencia a la conexion

monetaria para la comercializacion de los productos. (p. 79-80).

Segun la Comision de Promocion del Peri para la Exportacion y el Turismo
[PROMPERU] (2013), EI volumen fisico detalla a la utilidad del producto de la compafiia
para ser comercializada, y que tenga las medidas detalladas en relacion a los regimenes del

pais de destino.

Sierralta (2017), El volumen fisico detalla a la planta de produccion y el volumen de
produccion que permita cubrir el mercado de negociacion donde se esté estableciendo una
nueva oportunidad. (p. 212)

Comision de Promocion del Per( para la Exportacion y el Turismo [PROMPERU]
(2009), Se refiere a su capacidad impuesta, en la cual se toma en cuenta los bienes, la
cantidad de produccion y tecnologia, que satisfaga la demanda, restando los riesgos ante los

requisitos de los clientes. (p. 16 - 17)

Instituto Tecnoldgico del Norte [ITN-CIBERTEC] (2014), Es inclinarse en el producto
a exportar, estudiando el volumen para el mercado exterior. El resultado debe reflejarlo que
se puede ofrecer constantemente. De tal manera que cumpla con los estandares impuestos.

(parr. 2)

Sierralta (2007), La capacidad econémica son las condiciones en las que se encuentra la
empresa para poder cubrir sus necesidades financieras ya sean del mercado, capacidad,

producto, envase y embalaje como tal. (p. 213 — 214).

Ministerio de comercio exterior y Turismo [MINCETUR] (2013), Se define en
solventar tanto el proceso como el costo que implique realizar una exportacion,

autoabasteciéndose de tal manera que se adecue al &mbito competente. (p. 17).

Instituto Tecnoldgico del Norte [CIBERTEC] (2014), La capacidad econémica dentro de

una empresa es contar con los medios y recursos necesarios para una exportacion, teniendo
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un nivel alto de calidad en sus productos para poder acceder a precios competitivos en el

mercado. (parr. 3).

La compaiiia debe contar con los recursos necesarios para solventar un sistema
exportable de tal manera que debe tener precios a un nivel competitivo. Ya sea que la
compafiia no establezca un sustento con sus propios recursos debera recurrir a entidades

financieros privados fuera de la empresa.

Segun la Comision de promocion del Peru para la exportacion y el turismo
[PROMPERU] (2013), Se debe contar con auto recursos para producir cantidades, ya sea

que la empresa no cuente con la liquidez esperada debera acudir a la ayuda de bancaria.

Sierralta (2007), Es el desarrollo que posee la entidad para poder brindar crédito a sus
clientes ya que tienen recursos optimos para contener la materia prima y todo lo que se

necesite para ella y poder hacer frente a los costos de la elaboracion. (p. 217)

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del Perd [MINCETUR] (2009), Es cumplir

la necesidad de liquidez por deudas de la misma entidad o individuos. (p.32)

Capacidad de gestion: se define como el desenvolvimiento de una tradicion exportadora,
con una buena direccion de metas y destronamientos claros, para determinar sus distintas

capacidades.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo del Perd [MINCETUR] (2009), Es donde
interviene el apoyo tanto de profesionales que conocen de las distintas estrategias que se

pueden implementar para lograr posicionar un producto competitivo dentro del mercado.
Ledn (2007), Tiene relacion a la sostenibilidad para hacer toma de decisiones,

comunicacion, y habilidades que le permitan descubrir los potenciales de la empresa y de

sus colaboradores para controlar los posibles conflictos que se expongan en el transcurso,
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Tabla N°2: Ficha técnica de Algoddn nativo

FICHA TECNICA

Denominacion: Algodon

Color Colombino

' Color Pardo oscuro
Parentesco: Malvaceae
Color Bombacin
- Color Crema
Procedencia: América Tropical, Asia y AFRICA.

Sembrado: Norte y Selva.

Nomenclatura Cientifica: Gossypium Barbadense |

Color Parda daro

Color Marron oscuro
Diversidad: Pima, Tanguis, Del cerro, etc.

Aplicacion: Se usa para la preparacion de
confeccion y prendas de vestir, asi mismo, es
apto como materia prima para fabricar jabon,
polvora, combustible, etc,

Color Fife

_ Color Pardo Colorado
Mercados: Balivia, Japan, Corea del Sur, Estados
Unidos, Canada, Indonesia y Republica Checa

o
>

Estudio de Fuente:” taller de sensibilizacion la cadena productiva del Algodon Nativo™

realizado por el CITE Sipan Lambayeque.
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Formulacion del Problema: ¢Dependera la oferta exportable de los textiles de algodon
nativo de la Region Lambayeque del nivel de competitividad?

Para el trabajo se considerd las siguientes jutificaciones: Justificacion Tedrica; Este
trabajo de investigacion tiene justificacion teorica debido a que se van a utilizar teorias que
han sido expuestas por autores y nos permiten evaluar nuestras variables, para alcanzar los
objetivos propuestos, es por ello que se busca determinar el nivel de competitividad para la
consolidacion de la oferta exportable de los textiles del algodon nativo de la region

Lambayeque.

Justificacion Practica: Existe una justificacién practica puesto que se busca describir y
analizar mediante herramientas de base de datos, el nivel de competitividad para la

consolidacion de la oferta exportable de los textiles del algodon nativo.

Este trabajo de investigacion beneficiard a los artesanos de algodon nativo ya que
obtendrén conocimiento del nivel competitivo en el que se encuentra el algodon para la

consolidacion de su oferta exportable.

Justificacion metodologica: Se justifica metodolégicamente por que se realizara un
analisis documental que muestra la informacion relevante sobre el nivel de competitividad
para la consolidacién de la oferta exportable de los textiles del algodén nativo, por medio
de las técnicas de aplicacion, y dar un soporte tedrico a las futuras investigaciones

similares que se desarrollen.

Teniendo como hipoétesis: La consolidaciéon de la oferta exportable de los textiles del

algodon nativo depende del nivel de competitividad.

Obteniendo como objetivo general: Determinar el nivel de competitividad para la
consolidacion de la oferta exportable de los textiles de algodon nativo de la Region

Lambayeque.

Por ello consider6 como objetivos especificos los siguientes: a) Describir la situacion
actual de la oferta exportable del algodon nativo en el Pert b) Determinar el mercado de
destino para las exportaciones de los textiles del algodon nativo, ¢) Analizar los criterios de

competitividad segun el Mapa BID.
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Il. METODO

2.1. Disefio de Investigacion

Disefo: Se utilizo un disefio No experimental por lo que no se manipularon las variable
y fueron observados de manera original para analizar posteriormente en la investigacion.
Transversal, este disefio fue utilizado como recolector de datos y permitié describir las

variables de investigacion. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 116).

Tipo: Aplicativa, debido a que aplico las teorias establecidas por distintos autores para
determinar el nivel de competitividad para la consolidacion de la oferta exportable de los

textiles de algoddn nativo de la Region Lambayeque. (Dankhe, 1986, p. 23).

Enfoque: Cuantitativa, debido a que se midié mediante el cuadro de BID el nivel de
competitividad del algodon nativo en la Region Lambayeque. (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2014, p. 118).

Variable Dependiente: Oferta exportable

Variable Independiente: Competitividad
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2.2. Operacionalizacion de variables

Variable

competitividad

Definicién
Conceptual

Porter,
La
competitividad
es la gestion de
los paises para
proveer  altos
niveles de
prosperidad
reflejado en la
productividad
con la que cada
nacion usa los
recursos.

(2011)

Definicion
Operacional

Este trabajo de
investigacion
analizard esta

variable

mediante  un
cuadro de
items en el
cual medira el
nivel de
competitividad
de los

artesanos y
productores de
algodon

nativo.

Dimensiones

-Gestion de
competitividad

-Mapa de la
competitividad

Indicadores Técnica
Produccién

Recursos financieros

Tecnologias

Planificacion
Estratégica
Produccion y
operaciones
Aseguramiento de la
calidad
Comercializacion
Contabilidad y
finanzas

Recursos Humanos
Gestion Ambiental
Sistema de
informacion

Encuesta

Instrumento

Cuestionario
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Criterios de
seleccién de
ITC

Tamarfio de mercado.

Dinamismo de

mercado.

Competencia.

Apertura de

mercado. Analisis
Distancia. documental
Proximidad cultural.

Riesgo pais.

Ambiente comercial.

Guia de
analisis
documental
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Oferta
Exportable

PROMPERU,

(2018) En la
empresa la
oferta
exportable
depende de
asegurar los
volimenes
requeridos
por los
clientes y
contar  con

productos los
cuales
satisfagan las
necesidades
de los
distintos
mercados Y
también tiene
relacién con
la capacidad
econdmica,
financiera y
la gestion de
la empresa.

Es un
instrumento de
evaluacion de
la capacidad
fisica,
econémica
financiera y de
gestion.
Analizada
mediante la
guia de
entrevista
estructurada.

- Tecnologia

- Capacidad - Produccién

fisica - Innovacion
- Capacidad de Planta
- Financiero

- Capacidad - Liquidez

Econémica - Planeacion de Recursos
- Crédito en proveedores
- Crédito para clientes
- Crédito al sector financiero
- Comunicacién

- Capacidad

- Capacitacion
- Toma de decisiones

- Relacion con proveedores.
- Capacidad de

Gestion

Guia de
Entrevista
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2.3. Poblacion y muestra

Poblacion: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), Sefalaron que es el conjunto de
todos los casos que coinciden con delimitadas especificaciones que pretendieron
popularizar resultados, se procedié a colindar la poblacion que se estudiaron una vez
definida la unidad de andlisis. La delimitacidn de las caracteristicas de la poblacion no solo
depende de los objetivos de la investigacion, sino de otras razones practicas. Un estudio no
es mejor por tener una poblacion mas grande; la calidad de un trabajo de investigacién
consiste en concretar claramente la poblacion con base en planteamiento del problema. (p.
174)

Muestra: Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), Definieron que en esencia, es una
parte de la poblacién, representada en un subconjunto de elementos que pertenece a ese
conjunto definido en caracteristicas al que se Ilama poblacion, pocas veces es posible medir
a toda la poblacién por lo que se obtiene o selecciéna una muestra , luego se pretende que
sea un reflejo fiel del conjunto de poblacién. Para ello se debe evitar tres errores que puede
presentarse, desestimar 0 no elegir a casos que debieron ser parte de la muestra, Incluir a
casos que deben estar porque no forman parte de la poblacion y seleccionar los que son

verdaderamente intangibles. (p.170)

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), En la eleccidn entre muestra probabilistica y la
no probabilistica se determind con base en el planteamiento del problema, la hipotesis, el
disefio de la investigacion y el alcance. Se menciona que el principal objetivo en el disefio
de una muestra probabilistica es reducir al minimo este error, al que se le llama error
estandar. (p.180)

Para obtener una muestra probabilistica eran necesarios dos procedimientos:

» Calcular el tamafio de la muestra que sea representativo de la poblacion
» Seleccionar los elementos muestrales de tal manera que al inicio todos
tengan la misma posibilidad de ser elegidos, es decir, como y dénde lo vamos a

elegir los casos.
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Segln Lopez (2014), afirmd que el muestreo no probabilistico escoge, diferencia o
separa, un proceso que no involucra a todos los individuos de la poblacion, en funcion a su

facil acceso, criterio personal y segun el investigador.

En la eleccion de sintesis no depende de la probabilidad, sino principios relacionados
con las caracteristicas de la indagacion o de quien hace la muestra. Depende de los
objetivos del estudio, del proyecto de en investigacion y la contribucion que se piensa hacer

con ella.

La primera poblacion son especialistas en comercio exterior y algodon nativo, a los que

se le aplicaron los siguientes criterios de inclusion.

> Especialista en exportacion de textiles de algodon nativo.
» Experiencia mas de cinco afios.
» Facilidad de contacto.

Para esta poblacion la muestra esta conformada por 2 especialistas:

» Eduardo Diaz Hidalgo - Cite Sipan - Profesional para la innovacion
tecnoldgica artesanal.

» Valdemar José Romero Chumbe.

Siendo el tipo de muestreo no probalistico, ya que la eleccion de los especialistas fue por
conveniencia, es decir no dependié de la probabilidad sino de las caracteristicas de la

poblacién. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 30)

La segunda poblacion son documentos de inteligencia comercial a los que se les aplicd

los siguientes criterios de inclusion.

» Herramientas de inteligencia de mercados formales.

» Que muestren datos actualizados.
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» Contener informacion del algodon.
Para esta poblacion, la muestra estuvo conformada por péginas de herramientas de base
datos que son: TRADE MAP, COFACE Y Market Access Map. (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2014, p. 30)

La tercera poblacion son entidades involucradas a la produccién y comercializacion de

algodon nativo, que se le aplicé los siguientes criterios de inclusion.

> Entes publicos y privados relacionados con el algoddn nativo.
» Experiencia més de dos afios.

» Facilidad de contacto.

Esta poblacion la muestra esta conformada por 3 especialistas:

» Marco Antonio Tavera Pefia - Socio Gestor Comercial -Tecnologia textil
Muchik EIRL
> Betty Zapata Gonzales - Asociacion de artesanos, manos con talento -
Azamar Pitipo.
> Javier Antonio Macassi Suarez — PROMPERU — Area en el Sector Textil
Siendo el tipo de muestreo no probalistico, ya que la eleccion fue por conveniencia, es
decir no dependié de la probabilidad sino de las caracteristicas de la poblacién. (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014, p. 30)

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Garcia (2015), Define a la entrevista como un encuentro con caracter privado y de
manera cordial, en la cual el entrevistador se dirige al entrevistado, con la finalidad de contar
una historia o version de los hechos en base a preguntas preparadas que tienen relacion con

problema en especifico.
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Para la primera poblacion se utilizd la técnica de entrevista con su instrumento de guia
de entrevista para recopilar informacion que fue obtenida por dos especialistas en comercio

y algoddn nativo: Eduardo Diaz Hidalgo y Valdemar José Romero Chumbe.

Castillo (2015), Indicd que el andlisis documental es una actividad intelectual que da
origen a una informacion secundaria que se toma como un intermediario o instrumento de
busqueda entre la informacion o documento original, se dice que es una actividad
intelectual debido a que se realiz6 un proceso en el cual se interpretd y analizé la

informacion de documentos y luego sean sintetizados.

Para la segunda poblacion se utilizd la técnica de analisis documental a través del
instrumento de guia de revision documentaria, obtenidas mediante la recoleccion de datos a
través de fuentes secundarios, ademas se aplicé para recopilar informacion de las
exportaciones de textiles de algoddn nativo, informacion que mejord el marco teérico de la

investigacion obtenido de articulos de revista, libros y libros digitales.

Mendez (2014), Afirma que este instrumento nos facilita conocer més a detalle la
realidad de una empresa o entidad, la encuesta se debe realizar al especialista o la autoridad
mas indicada o con méas cercania al area que se realizé la investigacion, para poder tener la

informacidn mas precisa y detallada.

Para la tercera poblacion se utilizo la técnica de encuesta a través del instrumento de
cuestionario, ya que nos permitio recolectar datos que se empled a través de un
cuestionario, establecido por el investigador. Se aplico a las entidades involucradas en la
produccién y comercializacion de algodén nativo. Se utilizé6 un cuestionario de 107

preguntas para analizar los criterios de competitividad.

Segun Rusque (2015), Indica que la validez muestra la posibilidad de que el método de
investigacion es capaz de responder a los items formulados basados en los objetivos

establecidos en la investigacion.
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La validez de estos instrumentos fue corroborada por la aprobacién de tres expertos en la

especialidad quienes previamente han revisado los instrumentos para validarlos.

> MBA. Francisco Cuneo Fernandez.
> MBA. Marcelino Callao Alarcon.
» MBA. Vilma Cristina Celis Sirlopu.

Segun Herndndez (1991), Se aplica cuando el instrumento es utilizado frecuentemente

por varios investigadores, hacia el mismo sujeto u objeto de investigacion, por lo tanto, se

debe obtener resultados similares o iguales, es decir, que no perciban cambios que puedan

atribuirle defectos que sean del instrumento mismo.

2.5. Procedimiento

Se obtuvo la informacion aplicando las técnicas de recoleccion de datos para el

presente proyecto de investigacion, instrumento validado por la Escuela Profesional de

Negocios Internacionales de la Universidad César Vallejo — Chiclayo

a)

b)

Para el primer objetivo se recolecto a través de la guia de entrevista, aplicado a las
instituciones Cite Sipan, PROMPERU, Tecnologia textil E.I.LR.L y manos con
talento, a los especialistas VValdemar José Romero Chumbe y Eduardo Diaz hidalgo
en el mes de septiembre del afio en curso.

Para el segundo objetivo la recoleccion se hizo mediante por paginas de
herramientas de base datos que son: TRADE MAP, COFACE y Market Access Map,
segun la LEY N° 27806.- Ley de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica,
realizado en el mes de septiembre.

Para el tercer objetivo se realiz6 un cuestionario a la asociacion Manos con Talento
y los especialistas Marco Tavera Pefia y Javier Antonio Macassi Suarez, para
analizar los criterios de competitividad segun el Mapa BID, este cuestionario fue

realizado en el mes de agosto del presente afio.
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En el presente informe de investigacion no se considero la variable extrafia, porque
es un método con la funcion controlar la informacion para que estas no intervengan

en el proyecto, es decir, que no produzca una alteracion de los datos de las variables

2.6. Métodos de analisis de datos

Los métodos de analisis de datos que se aplicaron en el trabajo de investigacion, son los
siguientes:

Gréficos: Fueron realizados de manera personal, y otros datos que se manipularon han
sido extraidos de fuentes confiables a los cuales se les asignd derechos respectivos tales
como figuras y tablas. Ademas, graficos extraidos de las estadisticas que determinaron el
nivel de competitividad para la consolidacion de la oferta exportable de los textiles de
algoddn, utilizando las herramientas necesarias para el proceso de la informacion como es

el Excel

Estadisticos: Se utilizaron para determinar el nivel de competitividad para la
consolidacién de la oferta exportable de los textiles de algoddn, utilizando las herramientas
necesarias para el proceso de la informacién utilizando formulas estadisticas que dan un

resultado de determinados criterios.

Analisis y sintesis: Se reconoci6 y describid los elementos constitutivos de la realidad y
se procedid a construir la informacion relevante segun criterios preestablecidos adecuados a
un propdasito, que nos permitidé conocer relaciones o informacion oculta y adquirir nuevos

conocimientos externos a los que ya conocemos.
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2.7. Aspectos éticos

Acorde con los reglamentos que fueron definidos por parte de la universidad y a la
investigacion, los aspectos éticos que se consideraron en la investigacion, son los

siguientes:

Manipulacion de fuentes de visita: Se realizd la manipulacion de fichas bibliograficas
que envolvieron los datos necesarios y completos, comparar entre las afirmaciones de

distintos autores con nuestras opiniones, para poder interpretarlos y no ser modificados.

Respeto al cumplimiento de los objetivos de investigacion: En el inicio de la
investigacion se debié determinar los objetivos a seguir y de qué manera se consiguio
lograrlos, por lo que estos objetivos no deben ser alterados a la vida personal, sino que sean

plasmados tal y como se encuentran en su contexto natural.

Claridad de la informacién obtenida: En el presente informe de la investigacion se debe
de plasmar como sucedieron las cosas, analizando las interpretaciones personales para

evitar confusiones con los hechos.

Confidencialidad: Se debe de respetar el anonimato de ciertos autores al unir la
informacion, tal como ellos lo piden, asi mismo no se debe de realizar comentarios de los

datos obtenidos a otras personas impropias de la investigacion.
Profundidad del tema: Es de suma importancia seguir estudiando diferentes posturas en

relacion al tema, manteniendo fuentes actualizadas, y asi mismo dominio sobre la tematica

de investigacion.
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I11. RESULTADOS

Para obtener los resultados del presente capitulo, se realizaron dos entrevistas y tres
encuestas, dirigidas a los especialistas del algodén nativo, segin su experiencia,
conocimientos y finalmente un analisis documental, con datos extraidos de herramientas de
inteligencia comercial, permitiendo tener informacion necesaria y precisa para desarrollar

los objetivos especificos de investigacion.

3.1 Situacidn actual de la oferta exportable del algodon nativo en el Peru

Poca
produccion

10a15
productos al
afio

Capacidad Equipamient

fisica 0 béasico

Innovacion
en el disefio

Figura 1: Capacidad fisica de los textiles de algoddn nativo.

Fuente: Entrevista aplicada a los especialistas de los textiles de algodon nativo en la
region Lambayeque.

Elaboracion: Propia.
Especialista 1: Valdemar José Romero Chumbe.

Especialista 2: Eduardo Diaz Hidalgo.
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Segun la entrevista realizada a los especialistas mencionaron que para el manejo del
algoddén nativo se cuenta con poca tecnologia en dicho proceso productivo como un
equipamiento basico, asi mismo las mejorias de las innovaciones han sido en las técnicas de
disefio permitiéndoles desarrollar entre 10 a 15 productos al afio debido a la baja
produccion del algodon nativo ya que actualmente en la Regién Lambayeque se cuenta con
menos de 4 hectareas de cultivos de algoddn, obteniendo 60 quintales por hectéarea. Para la

elaboracion de una chaqueta “saco” se requiere 5 kilos en materia prima de algodon nativo,

Autoabesticimient
o

Capacidad Planificacid
Venta directa econémica/ aniticacion

Financiera cooporativa

Proveedores

para realizar una prenda de textil se debe obtener 1 kilo de hilo artesanal, por otro lado, si
es trabajado mediante un proceso industrial se obtiene menos de 1 kilo en hilo de algodén
nativo.

Figura 2: Nivel de capacidad economica y financiera.

Fuente: Entrevista aplicada a los especialistas de los textiles de algodédn nativo en la
regién Lambayeque.

Elaboracion: Propia.
Especialista 1: Valdemar José Romero Chumbe.

Especialista 2: Eduardo Diaz Hidalgo.
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Segun los conocimientos de los especialistas, la capacidad financiera de las
asociaciones es nula porque no reciben apoyo financiero por parte de las entidades del
gobierno, es por ello que se autoabastecen de su produccién y en algunos casos existen
asociaciones que cuentan con proveedores para elaborar sus productos, el tipo de

compromiso de pago depende del grado de confianza y es de manera directa.

Entidades
capacitadores
(Cite Sipén,
Huaca
Chotuna y
Sican)

Junta Capacidad de Capacitaciones

Directiva gestion técnicas

Capacitaciones
mensuales

Figura 3: Nivel de capacidad de Gestion.

Fuente: Entrevista aplicada a los especialistas de los textiles de algodon nativo en la
region Lambayeque.

Elaboracion: Propia.
Especialista 1: Valdemar José Romero Chumbe.

Especialista 2: Eduardo Diaz Hidalgo.

Segun la entrevista realizada a los especialistas, las unicas entidades que le brindan
capacitaciones son el Cite Sipan, Sican y la Huaca Chotuna, los temas que se tratan en cada

una de estas son totalmente técnicas, que en algunos casos no se logran ser realizados por
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los artesanos, por la falta de comprension. La frecuencia de capacitaciones son
mensualmente cada afio. En cuanto a asesoramiento las artesanas cuentan con una junta

directiva que se encarga de la toma de decisiones.

Producto con
valor
agregado

Proteccion
Oferta del
ecosistema

Capacidad de

produccion exportable

Trabajar en
cadena de
suminitro

Figura 4: Oferta exportable de los textiles de algoddn nativo en la regién Lambayeque.

Fuente: Entrevista aplicada a los especialistas de los textiles de algoddon nativo en la
region Lambayeque.

Elaboracion: Propia.
Especialista 1: Valdemar José Romero Chumbe.
Especialista 2: Eduardo Diaz Hidalgo.

Segun la informacién recopilada existen elementos claves diferenciadores para el
algodén nativo que son Hipoalergénico y de pigmentaciéon natural, es asi que se le ha
denominado un producto con valor agregado por poseer cultura, tradicion y ser organicos,
permitiendo proteger al ecosistema. En relacion al desarrollo del algodon nativo como
oferta exportable se debe trabajar en la cadena de suministro que permita transparentar toda
la informacion acerca de la materia prima utilizada en los productos y crecer en la

capacidad de produccién que permita abastecer el mercado.
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3.2 Mercado de destino para las exportaciones de los textiles del algodén nativo

Tabla N° 3
Seleccidn de paises
Tamaio del mercado Dinamismo del mercado Competencia
- Mercado R
. Valor importado Cuota de I Puntuacion Crecimiento importador mas  Puntuacién Valor exportado Perd esta Puntuacion
Paises . mercado de Valor unitario anual en N . ganando cuota
. (miles $)en | ) . (1a5)5=lo dinamicoque (1a5) 5=  (miles $) por . (1a5) 5=
atractivos importaciones (US$/unidad) . valor 2014- . . . | de mercado (si .
2018 . mejor promedio mundial lo mejor Peru en 2018 lo mejor
mundiales (%) 2018 (%) . no)
(si 0 no)
Importaciones mundiales totales 595,425 100% 2,518 -1 114
Francia 43,870 7.4 159,527 4 3 SI 2 0 NO 1
Italia 32,184 5.4 171,191 3 7 Sl 3 7 Sl 4
Corea 30,782 5.2 54,004 2 16 SI 4 0 NO 1
Rusia 15,272 3.1 299,451 3 18 Sl 5 0 NO 1
Emiatos 5,124 15 124,976 2 3 si 2 0 NO 1

Arabes Unidos

Fuente: Trade Map / Elaboracion propia

En la tabla N°3 se analiza, mediante la herramienta de Trade Map a los cinco primeros paises con mayor demanda importadora a
nivel mundial, basandose en tres indicadores; tamafio de mercado, dinamismo del mercado y competencia, asignandoles una
puntuacion del 1 al 5, en el cual son medidos de la siguiente manera: (1) muy bajo, (2) bajo, (3) medio, (4) alto, (5) muy alto. Dentro
de los tres indicadores mencionados se le asignd una mayor puntuacion (4) al pais de Italia considerando su valor USD FOB en el 2018
de 32,184.00, con una cuota de mercado de importaciones mundiales del 5,4% y un valor unitario de USD $ 171,191.00, asi mismo
con un crecimiento anual entre los Gltimos cuatro afios del 7% teniendo un mercado dindmico. Por otro lado, con un valor exportado

por Peru en el 2018 de 7 mil dolares.
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Tabla N°4

Criterios arancelarios

Ventaja .
, Arancel que Acceso , . . Puntuacién

Paises . . Régimen arancelaria para

. enfrenta Peri en el  preferencial . . . (1ab) 5=
atractivos e o . comercial Peru* (si .
pais objetivo,% (si 0 no) lo mejor
0 no)

Francia 0% S| TLC Sl 5
Italia 0% SI TLC SI 5
Corea 7.0% NO Derechos NMF Sl 2
Rusia 0% SI Derechos NMF Sl 3

Emiratos 4.5% NO Derechos NMF sl 4

Arabes Unidos

Fuente: Market Acces Map / Elaboracion propia

En la elaboracién de la tabla N°4 de las barreras arancelarias en los paises

seleccionados, refleja que para Francia e Italia la tarifa preferencial es de 0%, ya que son

paises en el cual Per( tiene un tratado de libre comercio. Por otro lado Corea, Rusia,

Emiratos Arabes Unidos tiene un arancel aproximado del 7.0%, 0% Y 4.5% de derechos
NMF (aplicados)

TablaN°5
Criterios sociopoliticos
, . . Puntuacién
Paises . . Proximidad . , Ambiente
i Distancia Riesgo-Pais \ (1ab) 5=
atractivos cultural comercial .
lo mejor
Francia 1,618 NO A2 Al 4
Italia 1,932 NO A4 A2 3
Corea 5,472 NO A2 Al 3
Rusia 3,280 NO B B 1
Emiratos
Arabes Unidos 4951 NO A3 A2 2
A1 A2 A3 Ad B C D E
I I I I I I I I
Muy Bajo Bajo Satisfactorio Razonable Justo Alto Alto Muy Alto Extremo
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Fuente: COFACE, Trade Map / Elaboracion propia

En la siguiente tabla N°5 se analiza los criterios de distancia, proximidad cultural, riesgo
pais y ambiente comercial, en el cual Francia, Italia y Corea obtuvieron una mayor
puntuacion de un rango del 1 al 5. Francia tuvo una distancia de 1,618 pero no tiene una
proximidad cultural debido a que su idioma, historia y cultura no son similares, sin
embargo, tiene un calificativo a nivel internacional de riesgo pais A2 y un ambiente
comercial Al. Mientras tanto Italia posee una distancia de 1,932; al igual que Francia, no
tiene una proximidad cultural, con calificativos a nivel internacional bajo en riesgo pais de
A4 y un calificativo alto en ambiente comercial de Al, por ultimo Corea cuenta con una
distancia de 5,472 no posee proximidad cultural y sus calificativos son, en riesgo pais A2 'y

un buen ambiente comercial de Al.
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Tabla N°6

Seleccion de mercados

15% 30% 25% 20% 10% 100%

, . . . - . Paises atractivos
Paises Tamaiio del Dinamismo del . Apertura del . . Proximidad . . Ambiente L

. Competencia Distancia Riesgo del pais \ Puntuacion (1a

atractivos mercado mercado mercado Cultural comercial .

5) 5=lo mejor
Francia 4 2 1 5 4 2.85
Italia 3 3 4 5 3 3.65
Corea 2 4 1 2 3 2.45
Rusia 3 5 1 3 1 2.90
Emiratos 2 2 1 4 2 2.15

Fuente: Trade Map / Elaboracion propia

Segun los datos obtenidos en las tablas anteriores, basandose en los criterios de seleccion, se obtuvo como resultado que Italia es un
mercado atractivo para la exportacion de Algodon, porque cumple con un puntaje favorable en cada uno de los indicadores con un

resultado final de 3.65, permitiéndoles tener unas posibles futuras negociaciones.
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» Caracteristicas del mercado objetivo

Tabla N° 7

Desempefio — Comercio de Peru en el mercado de Italia

Peso neto
ARo Valor FOB (ddlares) (Kilos)
2014 7,932.26 40.101
2015 18,690.00 136.089
2016 - -
2017 - -
2018 - -

Fuente : SUNAT / Elaboracion propia

En la siguiente tabla se analiza el desempefio de Pert en el mercado de Italia
representado en las exportaciones que se han realizado en los Ultimos cinco afios, en el
2014 se exportd una cantidad en valor FOB de US$ 7, 932.26 y 40.101 peso neto en Kilos,
mientras que en el 2015 se exportd US$ 18,690.00 en valor FOB y 136.089 de peso neto en
kilos, por otro lado, en los Gltimos tres afios que son el 2016, 2017 y 2018 no se registraron

exportaciones realizadas por parte de Per( hacia dicho pais.
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Tabla N° 8

Competencia en el mercado de Italia

Tasa de Tasa de
Valor Valor crecimiento de los Tasa de crecimiento  crecimiento de
Pais importados en unitario valores de las cantidades los valores
2018 (USD/ importados entre  importados entre  importados entre
(miles de USD) unidad) 2014 - 2018 (%, 2014 -2018 (%,p.a) 2017 - 2018
p.a) (%0,p.a)
Francia 12.469 445.321 18 29 14
Suiza 2.863 572.6 12 4 6
China 2.492 103.833 -3 -3 13
Reino
Unido 2.043 340.500 -2 6 114
Rumania 1.696 84.800 -2 -7 -47

Fuente: TRADE MAP/ Elaboracion propia

La competencia en el mercado de Italia se analiz6 mediante la siguiente tabla, que
se representa en las principales importaciones de textiles de algodon por parte de Italia,
dentro de los cinco primeros paises estudiados se encuentra Francia, Suiza, China, Reino
Unido y Rumania, siendo Francia y Suiza los paises con indicadores positivos dentro del
mercado, Francia posee un valor importado en el afio 2018 de US$ 12,469 y con valor
unitario de US$ 445.32 teniendo una tasa de crecimiento de las cantidades importadas entre
los afios 2014 y 2018 de un 29% , mientras tanto Suiza posee un valor importado en el afio
2018 de US$ 2,863 y con valor unitario de US$ 572.6 obteniendo una tasa de crecimiento
en las cantidades importadas entre los afios 2014 y 2018 con un 4% dentro del mercado
Italiano.
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Tabla N° 9
Caodigo(s) de linea arancelaria nacional

Codigo Descripcion del Producto
Chaquetas "sacos” de lana o pelo fino, para mujeres o
620451 nifias (exc. De punto, asi como cazadoras y articulos
similares)

Fuente: Trade Map/ Elaboracion propia.

En la tabla arancelaria se elaboré una descripcion del cédigo del producto
620431 correspondientes a prendas textiles de chaquetas de lana o pelo fino, para

mujeres o nifias a base de algodon.

a) Medidas No Arancelarias enfrentadas en el mercado nacional

El intercambio comercial en estos Gltimos cincos afios entre Per( e Italia se ha
mantenido en un nivel creciente con una tasa anual de 14, 6%, Dado asi una
balanza comercial favorable para Peru. Puesto que la existencia del TLC con la
Unidn Europea tiene un acceso preferencial de 99.3% de los productos agricolas e
industriales. Como resultado se identific6 oportunidades comerciales para el café,
textiles de algoddén y de pelo fino, ardndanos y mangos entre otros, ingresando al

mercado italiano con arancel 0%.

a.1) Administracion Aduanera

La organizacion encargada de inspeccionar los productos importados de paises
terceros es la Agencia de Aduanas y Monopolios (Delle Dogane e dei Monopoli).

Es una autoridad centralizada del Ministerio de Economia y Finanzas.
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a.2) Procedimientos de Importacion
El documento administrativo Gnico (Documento amministrativo Unico). Debe estar
Unicamente redactado en italiano y se puede presentar por correo electronico a traves
del sistema telematico aduanero o en fisico.
El SAD debe ser mostrado a las autoridades aduaneras por parte de su
representante o importador. La representacion debe ser de la siguiente manera, directa
que actuan en nombre de otra persona y de manera indirecta actian con su nombre

propio pero en nombre de otra persona.

a.3) Derechos de importacion de la Unién Europea

Tabla N° 10

Ley de la
UE

cualquier pais Deber del tercer pais 12, 00% R1789/03
cualquier pais Unidad suplementaria p/st R2658/87

Suspensién
mercancias

Origen Tipo de medida Arancel Condiciones Nota

EU003

para ciertas categorias
de barcos,

cualquier pais . 0% mostrar R2658/87
embarcaciones y otros

buques y para

plataformas de
perforacion o TM510
produccion

Control de
cualquier pais importaciones - mostrar CD370 R0160/17
CITES

Perd Preferencia 0% D0735/12
arancelaria

Fuente: Trade Helpdesk

En la siguiente tabla se analiz6 los criterios de derechos de importacién de la
Unidn Europea, Perl como pais de origen tiene un libre arancel de 0% con Italia lo

que significa que tiene beneficios comerciales, mientras otros paises que no
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pertenece a un acuerdo comercial o algun tipo de acuerdo, no tienen aplicacion de

beneficio arancelaria por lo que se le impondria un arancel de 12%.
b) Mercado

b.1) Panorama: contexto en el mercado italiano
b.1.1) Factores Politicas

Segun la Agencia Central de Inteligencia [CIA] (2018), Indica que Italia es
una republica que se basa en una democracia parlamentaria, siendo actualmente un
pais estable, constituida por dos poderes que son; el poder ejecutivo que esta a
cargo del gobierno, donde se encuentra el jefe de gobierno, presidente del consejo
de ministros, los ministros y consejo de los ministros y el poder legislativo estando
a cargo del parlamento teniendo una estructura bicameral ya que esta formada por
la cdmara de diputados y el senador de la republica, cuenta con un poder judicial
independiente de los dos poderes, ejecutivo y legislativo.

El parlamento Italiano se desempefia segun el sistema multipartidista que son
tres; el centro izquierda, centro derecha y centro. Sus lideres politicos actuales en
el mando es el presidente Sergio Mattarella desempefiandose desde el afio 2015, su
primer ministro el sefior Giusepe Conte desde el 2018 y el vicepresidente del
consejo de ministro a cargo del sefior Matteo Salvini, sus proximas fechas
electorales son el 28 de mayo del 2023 y las elecciones presidenciales en el 2022.

b.1.2) Factores econdmicos

Segun Fondo Monetario Internacional [FMI] (2017), En Italia la economia fue
afectada gravemente por la crisis financiera mundial y fue recuperada en el 2015.
En el afio 2018 su crecimiento fue de 1,2% del PIB, ante un 1,6% en el 2017, a
causa de una reduccion de la demanda externa seguidamente contrarrestada por un
aumento en la demanda interna. Los andlisis del FMI identificaron una
disminucion adicional de 1% y 0,9% para los afios 2019 y 2020, respectivamente.
La mayor parte del desempefio de Italia estaria en manos de nuevas politicas

insertadas por el gobierno. (p. 15)
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Tabla N° 11

PIB Trimestral a precios de mercado 2019

Fecha PIB Trimestral Var. Trim. PIB  Var. anual PIB Trim.

(%) (%0)
| Trim 2019 443.702M. € 0,1% 0,0%
Il Trim 2019 444.400M. € 0,1% 0,1%

Fuente : Datosmacro / Elaboracion propia

En la tabla se identifica el PIB trimestral a precios de mercado en el afio 2019 siendo
la variacion interanual del PIB de 0,1%, una décima mayor al primer trimestre del presente
afio con un resultado de 0%. La cifra del PIB en el segundo trimestre es de 444.400
millones de euros, situando al pais de Italia en el séptimo lugar en el ranking de los 50

primeros paises analizados por Datosmacro.

Tabla N° 12

PIB Trimestral Per Cépita 2019

Var. PIB Trim Var. anual PIB

SEIE PUE UL (P SIS Per Cépita Trim Per Capita

| Trim 2019 7.351€ 0,5% 0,9%

Il Trim 2019 7.363€ 0,2% 0,7%

Fuente : Datosmacro / Elaboracion propia
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Segun Datosmacro en la siguiente tabla Italia posee un PIB Per capita trimestral de
7.363 € euros en el Il trimestre, obteniendo una cifra mayor a la del | trimestre que fue de
7.351 € euros. Por otro lado, la variacion anual del PIB per cépita en el | trimestre es 0,9%
mientras que en el Il trimestre alcanz6 un 0,7% en desempefio. Ubicando de esta manera a

Italia en el puesto 21 de los 50 paises analizados por Datosmacro.

b.1.3) Factores sociales

Segun Agencia Central de Inteligencia [CIA] (2018), Afirma que en el analisis
realizado Italia cuenta con una poblacién de 62, 246,674 millones de habitantes ocupando
el puesto 23 a nivel mundial segun los censos realizados. Aun teniendo un patrén distintivo
de norte industrial y sur agrario, tiene una division de la poblacion uniforme en mayor parte
del pais en areas costeras, en el valle del rio Po y centros urbanos particularmente en Milan,

Roma y Napoles, que atraen a poblaciones mas densas. (p.20)

La tasa de crecimiento de la poblacion es de 0.16% segun el censo realizado en el
2018, la tasa de natalidad cuenta con una cifra de 8.5 nacimientos por 1000 habitantes,
mientras que su tasa de mortalidad es de 10.5 muertes; por otro lado, la tasa de migraciones
tiene un total 3.6 estudiados en el territorio italiano.

Los idiomas que se utilizan en Italia son: italiano, aleméan, francés y esloveno,
dependiendo las distintas regiones pertenecientes a dicho pais. Sus religiones pertenecientes
son: el 83.3% de la poblacién cristianos, el 3.7% musulmanes y no afiliados un 12.4% y

otros un 0.6%.

b.1.4) Factores tecnologicos

Segun Fesei (2018), Afirma que los cambios y el avance en la evolucién de la
tecnologia de Italia se centra en un modelo de manera industrial tradicional a uno mas
flexible y avanzado, permitiendo enfocarse en los aspectos tecnoldgicos como la
fabricacion de maquinaria y robdtica, se encuentra entre los cinco paises que poseen un
mayor nivel comercial en la industria que excede los 100 billones de dodlares, debido a la
fabricacion de maquinarias, la adaptacion de nuevas tecnologias es rapida y el 40% de

italianos emplean impresoras en 3D y el 25% robots para sus procesos industriales, estos
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avances se han logrado conseguir muy a pesar de que la estructura empresarial

predominante son la mediana y pequefia empresa.

A pesar del éxito que ha obtenido hasta el momento en la adaptacion de tecnologia
en la industria, también Italia analiza otros desafios tecnoldgicos que aporten a su
economia, mediante el ambito digital, incentivando al uso de las paginas web como
herramienta comercial, debido a que no se ha alcanzado el potencial esperado, estimando

una aportacion importante en el &mbito econémico.

Italia como parte de su infraestructura posee 129 aeropuertos, 98 con pistas
pavimentadas y 31 sin pavimentar; 55 helipuertos, cuenta con vias maritimas, terrestres,
aéreas y fluviales. Sus principales puertos son; Augusta, Cagliari, Génova, Livorno,

Taranto, Trieste y Venecia.

b.1.5) Permisos (Standars regulatorios — requerimientos de entrada)

Segln el Ministerio de relaciones exteriores (2017), Los requerimientos de entrada

para los textiles de algodon al pais de Italia son:

Para los textiles tefiidos, es restringido el uso de colorantes azoicos que puedan liberar
animas aromaticas prohibidas, ya que la legislacion europea las enumera, como no es el
caso de los colorantes azoicos que las liberan siendo la mayoria de estos colorantes azoicos
legalmente aceptables. Para los fabricantes la produccién contiene tintes aceptados, sin
embargo son rechazados en la frontera y retirados del mercado lo que muestra que los tintes

azoicos son un problema que causa dificultades en el mercado Italiano.

Para los textiles en contacto con la piel, el uso de los retardantes de llama en su
produccién, estan restringidos. Dentro de los retardantes de llama que son utilizados de
manera mas comun son los siguientes; Tris (2,3 dibromopropil), fosfato (TRIS), Tris
(aziridinil), fosfindxido (TEPA) y Polobromobifenilos (PBB).

Uso de cloruro de polivinilo (PVC), en los productos que poseen este retardante, los
compuestos organoestannicos que son utilizados en los productos textiles para los
estampados en camisetas o en cualquier otra prenda, son restringidos ya que representa

riesgo de salud humana en el mercado Italiano.
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El sulfonato de perfluorooctano (PFOS), es una sustancia de aplicada en los textiles que
permite la resistencia de este ante el agua y la suciedad, es considerado también un
contaminante organico dentro del mercado destino, es por ello que sus usos en las prendas

de textil son restringidos.

» Ropa con etiqueta ecoldgica

Utilizar etiquetas ecoldgicas dentro de la produccion de las prendas, es uno de los
requisitos para el ingreso de los productos textiles, siendo El Estandar Global de Textiles
Organicos (GOTS) y Naturland (Alemania) muestras de estandares de procesamiento textil
para fibras organicas; OEKO-TEX y Bluesign, que no permiten la aplicacion de productos
quimicos en su produccion, las etiquetas ecoldgicas forman parte importante para sus

productos en el mercado italiano.
¢) Producto

Las Chaquetas "sacos" de lana o pelo fino, para mujeres o nifias son prendas realizadas
con la milenaria fibra de algodén nativo de Lambayeque que tiene como objetivo ingresar

al mercado italiano con el fin de concretar pedidos.

Son prendas elaboradas por artesanas de la Region Lambayeque, con un hilo
industrializado de fibra natural de caracteristicas uniformes, delicados y suaves, con una
variedad de colores que le brindan distintos acabados obteniendo una contextura coémoda y

atractiva para mujeres y nifias que logren adquirirla en el mercado italiano.
d) Personas

Este producto textil de algodon nativo tiene un potencial en el mercado internacional
por su produccion natural y va dirigido a mujeres y nifias enfocadas en la moda textil como
chaquetas, sacos o articulos similares. Estas confecciones artesanales estan elaboradas de
algodon nativo manteniendo sus colores naturales que los hace Unica y apreciada en el
mercado, con presencia de dibujos o iconografias, resaltando la durabilidad a diferencia de

otros algodones.
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Segun Agencia Central de Inteligencia [CIA] (2018), La poblacién femenina en el pais

de Italia de mujeres y nifias es de 30.959.288 lo que refleja un porcentaje total de 51,23%.

d.1) Tendencias del consumidor

Segun Portal Santander (2018), Indicé que las principales tendencias en el
mercado italiano son:

> Los consumidores buscan productos que contengan buena calidad y buen
precio.

»  Para los italiano salir de compras es un ocio para mujer o para hombre.
Sin embargo los consumidores se han vuelto sensibles por los precios y
constantemente buscan ofertas, debido a la crisis econémica. Por ello se
explica el éxito en las compras por sitio web de cupones o rebajas y en
outlets de moda.

» A los consumidores italianos les gusta que el producto contenga la

informacion de manera clara.

d.2) Cultura de Negocios

Portal Santander (2018), Mencion0 las principales caracteristicas de la cultura de

negocios son las siguientes:

> En Italia lo que aprecian y destacan es la educacion y los buenos
modales, es muy importante tener una buena actitud, siempre debe ser
educada y amable, porque odian la arrogancia, es decir que tengan un mal
comportamiento.

»  Es importante tener un contacto fisico y no alejarse porque se puede
interpretar como un mal gesto. Para las mujeres es importante tener estilo.

» Los italianos no son rigurosos en los horarios.

» Las citas se debe de realizar por escrito y en su idioma, con una

anticipacion de tres semanas antes y confirmarse por fax o teléfono. Los
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italianos prefieren concretar negocios con personas que ya conocen y hayan

tenido confianza.

e) Packaging (regulaciones de etiquetado — empaquetado) empaque y
embalaje

» Etiquetado y marcado de textiles

Siicex (2014), Los productos textiles se comercializan en el mercado UE,
siempre y cuando estén marcados, etiquetados y adjuntados de documentos
comerciales de conformidad con el reglamento del Parlamento europeo y del
consejo. El reglamento se encarga de garantizar a los consumidores que los
productos textiles tengan las indicaciones necesarias de la composicion de la fibra

del algodon.

Al comercializar en el mercado el producto textil, el distribuidor, fabricante o
importador debe de asegurar el suministro de la marca o etiqueta que indique las

caracteristicas del producto. La informacion debe ser clara, precisa y no engafosa.

La etiqueta o marca debe ser facilmente legible, duradera y visible. El idioma
debe ser correspondido al Estado miembro donde se ofrecera el producto en italiano
0 inglés. Cabe recalcar que es obligatorio colocar el peso del producto, tamafio y
pais de origen. Ademas, la informacién en la etiqueta no debe de ir abreviaturas,
excepto los codigos.

h) Precio

Tienda MaxMara - Milano

Fuente: Elaboracion propia.
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El blazer es una prenda basica que es usado de manera casual o informal en mujeres o
nifias, esta confeccion es de color blanco que incluye accesorios como bolsillos de parche
y botones metalico, esta elaborado a base de algoddn. Este traje ofrece una version clasica

moderna, el precio de este blazer es de € 30.00.

Prendas a base de algodon nativo

Fuente: Elaboracion propia.

Esta es una coleccion de prenda elaborada a base de algodon nativo que ha sido
combinada con el hilado industrial, accesorios de botones, cuero y finas telas. Esta prenda
ha sido presentada en la Feria internacional Peri Moda y Peru Gift Show 2013

i) Posicionamiento

Segun el Instituto de Comercio Exterior [ICEX] (2018), La produccion textil italiana, ha
mejorado su competitividad en el mercado exterior. Este éxito ha destacado por la
capacidad planificar la produccion, dando dichas respuestas a las exigencias del mercado.
En las ferias del sector textil, los fabricantes exponen sus nuevas colecciones, con clientes
provenientes de distintos lugares de Italia y el mundo. Milano Unica es la gran feria
constituida en el 2005 de la fusion de cinco ferias nacionales de Italia como Ideacomo,

Ideabiella, Shirt Avenue, Moda in y Pratotrade.
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Ideabiella reune cada afio a disefiadores de tejidos fino, algodon, lana y seda. Mientras tanto

Moda in esta a la vanguardia en las novedades de tejidos y accesorios. (p.17)

Milano Unica cada temporada elabora un libro de tendencia que anticipa las

tendencias cromaticas y estéticas dentro del sector textil.
J) Promocion

Las prendas textiles se promocionaran por medio del marketing online especificamente
por redes sociales para que gane terreno frente a la industria de la moda, asi mismo por
medio de revistas de disefio de modas, desfiles locales para conectarse con el publico
objetivo, ampliar méas clientes y por medio de ferias internacionales como Feria de

ambiente 2019 y Perd moda Europa — Berlin.

g) Prospectos

Segun SUNAT (2019), Indica los siguientes clientes de prendas de vestir en la

ciudad de Milano.

- J&JSRL

Web: https://www.gadjek.com

E- mail: info@gadjek.com

- CENTEX

Web: http://www.centexspa.com/

E - mail: info@centexspa.it | ventas@centexspa.lo

- OLIVIERO

Web: https://www.oliviero.it/

E - mail: informazioni@oliviero.it
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3.3 Criterios de competitividad segun el mapa BID
Tabla N° 7

Nivel de competitividad de los textiles de algoddn nativo - PROMPERU

Area PROMPERU -

Javier Macassi Nota
Nota inicial Preguntas Ponderacion ponderada
Planeamiento
estratégico 1.2 9 9% 0.11%
Cadena de valor 1.8 27 26% 0.47%
Aseguramiento de
calidad 2.3 7 6% 0.14%
Merchandising 1.6 17 15% 0.24%
Contabilidad y Finanzas 2 12 12% 0.24%
Talento humano 1.9 17 16% 0.30%
Gestion ambiental 2 9 8% 0.16%
Sistema de informacion 1.7 9 8% 0.14%
TOTALES 107 100% 1.79%

Fuente: Encuesta realizada al especialista del area textil - PROMPERU

Los resultados del nivel de competitividad de los textiles de algoddn nativo realizada
al especialista Javier Antonio Macassi Suérez, obteniendo como resultado 1.79%, indica
que el nivel competitividad es muy bajo; uno de los factores que afecta a la competitividad
de los textiles de algoddn nativo es Planeamiento estratégico y Merchandising. Por otro
lado, los factores que aportan a la competitividad fueron, Gestion ambiental y

Aseguramiento de calidad.

Tabla N°8

Nivel de competitividad de los textiles de algoddn nativo — Textil Muchik EIRL

Area Textil Muchik E.l.R.L - L . Nota
Marco Tavera Pefia Nota inicial Preguntas Ponderacion ponderada
Planeamiento estratégico 1.7 9 9% 0.15%
Cadena de valor 1.3 27 26% 0.34%
Aseguramiento de calidad 1.3 7 6% 0.08%
Merchandising 1.5 17 15% 0.23%
Contabilidad y Finanzas 1.7 12 12% 0.20%
Talento humano 1.6 17 16% 0.26%
Gestion ambiental 1.8 9 8% 0.14%
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Sistema de informacion 1.6 9 8% 0.13%

TOTALES 107 100% 1.53%

Fuente: Encuesta realizada al especialista del drea de Gestion Comercial - Tecnologia textil Muchik
EIRL

En relacién a la tabla N°2, analizado mediante la encuesta realizada al especialista
Marco Antonio Tavera Pefia, se detectaron tres factores con bajas ponderaciones que
afectan el nivel de competitividad en la Region: Sistema de informacion con 0.13% Gestidn
ambiental con 0.14% y Planeamiento estratégico con 0.15%. Por otro lado, se identifico al
factor de Cadena de valor con un mejor aporte para la mejora de la competitividad de los

textiles de algoddn nativo en la Regidn.

Tabla N° 9

Nivel de competitividad de los textiles de algodon nativo - Manos con talento

Asociacion de artesanos

Manos con talento- Nota Inicial Preguntas Ponderacion ~ Nota ponderada
Betty Gonzales

Planeamiento estratégico 1.7 9 9% 0.15%
Cadena de valor 1.9 27 26% 0.49%
Aseguramiento de calidad 2.3 7 6% 0.14%
Merchandising 1.9 17 15% 0.29%
Contabilidad y Finanzas 2 12 12% 0.24%
Talento humano 1.5 17 16% 0.24%
Gestion ambiental 1.8 9 8% 0.14%
Sistema de informacion 2 9 8% 0.16%

TOTALES 107 100% 1.85%

Fuente: Encuesta realizada a la artesana representativa de la asociacion manos con talento.

De acuerdo a lo sefialado en la tabla N°3 teniendo como referencia a la asociacion manos con
talento, nos arrojo un total de 1.85% lo que significa que el nivel de competitividad es muy bajo,
siendo el talento humano un factor con menos aportacion para la competitividad de los textiles de
algodon nativo. Por otro lado, se refleja un mayor aporte a la competitividad el factor de

aseguramiento de calidad
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Tabla N° 10

Escala Promedio de especialistas de los textiles de algoddn Nativo.

Especialistas de los textiles

) . Javier Macassi Marco Tavera Betty Zapata Nota ponderada
de algodon nativo

Planeamiento estratégico 0.11% 0.15% 0.15% 0.31%
Cadena de valor 0.47% 0.34% 0.49% 0.97%
Aseguramiento de calidad 0.14% 0.08% 0.14% 0.26%
Merchandising 0.24% 0.23% 0.29% 0.56%
Contabilidad y Finanzas 0.24% 0.20% 0.24% 0.52%
Talento humano 0.30% 0.26% 0.24% 0.64%
Gestion ambiental 0.16% 0.14% 0.14% 0.35%
Sistema de informacién 0.14% 0.13% 0.16% 0.32%

TOTALES 1.79% 1.53% 1.85% 3.94%

Fuente: Elaboracion propia.
En esta tabla se analizo la escala de porcentaje de los items de todos los indicadores

del cuadro BID, donde se puede observar los promedios de la nota ponderada de la suma de
cada indicador, el promedio méas bajo se ubicd en Aseguramiento de calidad con un 0.26%

y el promedio mas alto fue la Cadena de Valor con un 0.97%.
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Tabla N° 11

Estrategias para mejorar la competitividad segun cuadro BID

Debilidad o necesidad Estratégia Actividades Encargado Plazo Costos
Aseguramiento de calidad
) . . Capacitacion en la implementacion en
En el proceso de seleccion de materias primas no p .
. . . - . . . las pautas de la compra Avrea de aseguramiento de
existen especificaciones técnicas y no se aplican los  Establecer medidas de control de calidad y . - S/150
. . . - para los proveedores, que les permita calidad Corto
controles necesarios para verificar la calidad y en la seleccion de compras. o . ., mensual
- - tener accesibilidad de informacion de la
retroalimentar el proceso de seleccién de compra. o
materia prima.
Planeamiento Estratégico
. . - . ; . Realizar una base de datos de lo
No existen pautas para la asignacion general de Realizar un segumiento continuo a las , . < .
. o . artesanos en cada area que les permita  Area de control de materia
recursos en cada area de la asociacion con un artesanas para retroalimetar sus . . Corto S/250 anual
L . . L tener un control de abastecimiento de prima
seguimiento efectivo. recursos en cada area de la asociacion.
recursos.
Sistema de informacion
Las asociaciones estan actualizadas en materia de . . .
A Involucrar a parientes que esten Capacitar a los parientes de las P
nuevos desarrollos en programas y equipos de L PR . Cite Sipan . S/350
. ) . familiarizados con la tecnologia digital ~ artesanas en temas de ventas virtuales y Mediano )
computo pero no existe el personal capacitado para L L trimestral
. como un soporte de aprendizaje marketing digital.
manejarlos.
Gestion Ambiental
Incentivar una cultura ambiental
. ] a las asociaciones para proveer Taller para reutilizar la merma del Cite Sipan . S/350
No existe metas y estandares pre acordados para el parap P Mediano trimestral

desempefio ambiental.

Fuente: Elaboracion propia.

una gestion responsable de los
impactos ambientales

algoddn nativo en productos mas
pequerios .
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Al analizar categoricamente los indicadores del cuadro BID, obtenemos las debilidades
en sus divisiones respectivas (Aseguramiento de calidad, Planeamiento Estratégico,
Sistema de informacion y Gestibn Ambiental), las cuales, para darles una solucién
regresiva, se aplicaron estrategias acompariadas de actividades, que, al entrar en
congruencia en el proceso, se planea lograr resultados positivos para las asociaciones.

Asociacion Espafiola para la Calidad [AEC] (2005), El aseguramiento de calidad
consiste en trabajar en base a un grupo de acciones sistematicas y planificadas insertadas en
el sistema de gestion de calidad de la empresa, para que las condiciones de la calidad de un

producto o servicio sean favorables o satisfechos. (p.30)

Lumpkin (2003), Al hablar del planeamiento estratégico es un conjunto de anélisis,
acciones y decisiones que una empresa mantiene y crea ventajas competitivas que les

permita satisfacer sus expectativas a lo largo del tiempo.

Peralta (2008), El sistema de informacién es un conjunto de elementos que tiene como
finalidad apoyar las actividades de una empresa para desarrollar el nivel de conocimientos

gue permita mejorar la toma de decisiones.

Vega (2016), Define a la gestion empresarial aquello que se ocupa temas relacionados
con la proteccién al ambiente, contribuyendo con su conservacion y responsabilidades,
ademas, permite a las empresas disminuir sus impactos ambientales aumentando asi su

eficiencia operativa.
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a)

b)

c)

IV. DISCUSION

De acuerdo a los resultados obtenidos en la region Lambayeque mediante el
instrumento de la entrevista realizado a los especialistas en comercio exterior
del algoddn nativo, se comprob6 que existen menos de 4 hectareas de algodon
nativo que impiden elaborar la cantidad necesaria de productos que permitan
satisfacer un mercado, es por ello que la comercializacién se realiza de manera
turistica e interna ; y cuentan con un financiamiento nulo por parte de las
entidades del estado, dado que, las artesanas se autoabastecen financieramente
creando una junta directiva para el aporte en la toma de decisiones. Esto guarda
relacion con Medina (2016), Pisani (2015), Mufioz (2016), Espiritu (2014),
Ovalle (2016) y Cunya (2015), Quienes indican que en la oferta exportable
existe una problematica de los factores internos como: produccion y finanzas,

que impide concretar las exportaciones de los textiles de algodén nativo.

Teniendo en cuenta el mercado de destino del algodén nativo se realizd un
estudio de mercado mediante la metodologia del ITC, facilitando la apertura de
una posible negociacion con el pais de Italia, siendo un mercado atractivo para
las exportaciones de los textiles de algodon nativo, analizando cada criterio que
se necesita para ingresar al pais. Esto concuerda con David (2003), Campos y
Pezo (2017), Guerrero y Sanchez (2016), Montes y Reyes (2018) y Ochoa
(2018), quienes afirman que el estudio de mercado es una actividad
fundamental donde se logra determinar estrategias que permitan cumplir con los

requisitos establecidos en el mercado internacional seleccionado.

De acuerdo a los criterios de competitividad segin el mapa BID, se encontrd
que en el departamento de Lambayeque existen otros factores que impiden el
desarrollo de la competitividad como: aseguramiento de calidad, planeamiento
estratégico, sistema de informacion y gestion ambiental, siendo las estrategias de
solucién: capacitaciones y talleres dirigidas a las distintas areas de las
asociaciones. Estos resultados guardan relacién con lo que dice Rios (2018),
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Andrade y Gonzales (2017), Buitrago (2015), Arcos (2015), Najéra (2015),
Kurokawa (2017), Sallén (2017) y Chiscul (2016) quienes afirman que el nivel
de competitividad en el sector textil se encuentra en un nivel muy bajo en cuanto
las ventas, conocimientos del producto textil, calidad y comercializacion, por
ello se debe realizar disefio de estrategias para mejorar la competitividad en las

asociasiones.

La situacion actual en la Region Lambayeque respecto a la competitividad
de los textiles de algoddn nativo, se encuentra en un nivel bajo de desarrollo en
las &reas estudiadas mediante el mapa BID debido a la falta de documentos y
organizacion empresarial por parte del estado.
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a)

b)

c)

V. CONCLUSIONES

La poca produccion de algodon nativo en la Region Lambayeque posee menos
de 4 hectareas producidas, obteniendo 60 quintales por cada hectarea, mientras
tanto, para la elaboracién de una chaqueta “saco” se necesita 5 kilos de algodon en
materia prima, que representa 1 kilo de hilo artesanal y con procedimiento
industrial se llega a obtener menos de 1 kilo en hilo de algodén nativo, es por ello
que solo se elaboran 10 a 15 prendas textiles al afio en innovacion, afectando el
avance de la oferta exportable en la elaboracion de los productos textiles para
satisfacer el ingreso a nuevos mercados en el exterior, asi como también la falta de
financiamiento que no permite el incremento de las exportaciones de la oferta
exportable; por otro lado, para los pequefios agricultores este producto es una

oportunidad de ingreso por su calidad, tradicién y cultura.

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada mediante la metodologia del
ITC, el mercado destino para la comercializacion de prendas de vestir de algodén
nativo en la Region Lambayeque, es el pais de Italia teniendo en cuenta las
siguientes caracteristicas: Tamafio de mercado, dinamismo de mercado,
competencia, apertura de mercado, distancia, proximidad cultural, riesgo de pais y
ambiente comercial, obteniendo dentro de la tabla de resultados un 3.65 siendo un
puntaje aceptable como mercado atractivo para la comercializacion de las prendas
de vestir.

Para evaluar la situacion actual en la Region Lambayeque respecto a la
competitividad de los textiles de algoddn nativo, se analiz6 los siguientes factores:
Planeamiento estratégico, cadena de valor, aseguramiento de calidad,
merchandising, contabilidad y finanzas, talento humano, gestion ambiental y
sistema de informacion, mediante el mapa BID. Se diagnosticd los siguientes
factores con un bajo nivel de desarrollo siendo; aseguramiento de calidad con un
0.26%, planeamiento estratégico con un 0.31%, sistema de informacién con un
0.32% y gestion ambiental con un 0.35%, debido a la falta de documentos y

organizacion empresarial por parte del estado.

76



a)

b)

VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar un cluster de algodén nativo para fortalecer la
cadena productiva e impedir la pérdida de la tradicion cultural de la Regidn,
mejorando la capacidad fisica de la oferta exportable, mediante la
implementacién de tecnologia para la elaboracion de prendas de textil. Se debe
considerar la participacion de las instituciones relacionadas con el algodon
nativo, para implementar el desarrollo de capacitaciones del proceso adecuado
del cultivo como apoyo que motiven a los artesanos productores a persistir con

esta actividad ancestral que identifica a la region.

Mediante el estudio de mercado realizado se recomienda a las distintas
asociaciones participar de las ferias y ruedas de negocios existentes en el pais de
Italia, dado que se obtuvo una alta inclinacion de la moda de los productos
textiles elaborados a base de algodon nativo en la ciudad de Milén, asi mismo
realizar otras investigaciones para posibles aperturas de mercado como Rusia.

Para mejorar el nivel de competitividad de los textiles de algodon nativo en la
Region Lambayeque, se recomienda utilizar las siguientes estrategias:
Establecimiento de medidas de control de calidad y seleccion de compra,
seguimiento continuo a las artesanas para retroalimentar sus recursos en cada
area de la asociacion, la involucracion a parientes que estén familiarizados con la
tecnologia digital como un soporte de aprendizaje e incentivacion de una cultura
ambiental a las asociaciones para proveer una gestion responsable de los
impactos ambientales, que permita restablecer cada uno de ellos para mejorar la
competitividad en el sector textil accediendo a ser un mercado atractivo para las

exportaciones.
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

MATRIZ DE CONSISTENCIA PARA ELABORACIONDE PROYECTO DE TESIS

NOMBRE DEL ESTUDIANTE: Angela Carrasco Purizaca Jhamilet Del Milagro Gallardo Lépez.

FACULTAD/ESCUELA: CIENCIAS EMPRESARIALES / ACADEMICO PROFESIONAL DE NEGOCIOS INTERNACIONALES

METODOS
. TIPO DE . . DE
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INVESTIGACION POBLACION TECNICAS ANALISIS
DE DATOS
Objetivo General
; Dependera la La consolidacién L. Especialistas en
¢Dep - Determinar el nivel Oferta exportaciones de
oferta de competitividad de la oferta exportable algodon nativo.
exportable del para | | €xportable de los Competitivida 2. Herramientas
nivel de S textiles del algodon d de inteligencia de .
consolidacion de la - Entrevista -
competitividad nativo depende del mercados Graficos
P oferta  exportable P formales. Analisi ,
. . -Analisis -
de los textiles de los textiles de nivel de — 3. Entes plblicos Estadisti
) e -Cuantitativa | o cas,
del  algodén dgodon  de  la | COMPetitividad. y  privados documental. |, o
nativo en la Redién relacionados con y
3 9 el algodon nativo. | - Encuesta sintesis
region :
Lambayeque.
Lambayeque Objetivo Especifico
2019?

Describir la

situacidn actual de
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la oferta exportable
del algodén nativo
en el Pera.
Determinar el
mercado de destino
para las
exportaciones  de
los textiles del
algodon nativo
Analizar los
criterios de
competitividad
segln el Mapa BID.

DISENO MUESTRA INSTRUMENTOS

1. Javier Antonio | - Guia de
Macassi Suarez. entrevista.

-No

experimental | Valdemar Jose - Guia de
Romero Chumbe. analisis
2. Trade Map, documental.
COFACEYy

Market Access
Map

3. Marco Tavera
Eduardo Diaz

Cuestionario
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ANEXO 2

ENTREVISTA A LOS EXPERTOS EN LA MATERIA

Presentacion.

Sefior(a), el presente cuestionario es de caracter anonimo, tiene como finalidad obtener
informacidn acerca del tema de, La situacion actual de la oferta exportable del algodon
nativo en el Peru. Los datos que nos proporcione seran de mucha importancia porque nos
permitira detectar los problemas que surgen alrededor del tema tratado.

Items relacionados con los expertos en el area de comercio

¢ Cudl es el nivel de tecnologia con el que trabaja las empresas o asociaciones relacionas a la produccion

1 | de algodén nativo?
¢ Cuadl es el nivel de produccion que se tiene el algodon nativo como materia prima, textiles e hilo, en la

2 | regi6n Lambayeque?
¢Cudl es la innovacion con la que cuenta las empresas o0 asociaciones que elaboran prendas de algodon

3 | nativo? ;Por qué?

4 | ¢En qué tiempo pueden elaborar una prenda de algodén nativo?

5 | ¢Las empresas 0 asociaciones de algodon nativo cuentan con la capacidad financiera para cubrir los
costos de exportacién? ;De qué manera?

6 | ¢Las asociaciones cuentan con recursos propios o de terceros para la produccion o elaboracion de sus
productos?

7 | ¢Laempresa o asociacioén trabaja con proveedores de materia prima e insumos? ;Qué insumos utilizan?

8 | ¢Cual es el tipo de compromiso de pago que se asumen con los proveedores?

9 | ¢Qué tipo de capacitaciones reciben las asociaciones? Y ;Qué entidades le brindan las capacitaciones?

10 | ¢Cuales son los temas tratados en las capacitaciones? Y ¢Cada cuénto los capacitan?

11 | Las asociaciones 0 empresas ¢En cuanto a toma de decisiones, cuentan con el asesoramiento de una
Junta directiva o de instituciones?

12 | ¢Cual es el elemento diferenciador con respecto a otro producto textil?

13 | ¢Por qué cree que las prendas de algoddn nativo tienen potencial exportador?

14 | ;Qué recomendaria en relacion al desarrollo de algodén nativo como oferta exportable?
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ANEXO 3

Califique del 1 al 5:

1. No Existe
2.Existe

3.En proceso de
documentacion
4.Documentado

ENCUESTA: MAPA DE COMPETITIVIDAD DEL BID
Presentacion.

Sefior(a), el presente cuestionario es de caracter anonimo, tiene como finalidad obtener
informacién acerca del tema de Nivel de competitividad para la consolidacion de la
oferta exportable de los textiles de algoddn nativo en la Regién Lambayeque. Los datos
gue nos proporcione seran de mucha importancia porque nos permitird detectar los
problemas que surgen alrededor del tema tratado.

5.Documentado y difundido  Gracias por su colaboracién.
6. Documentado, difundido y

actualizado.

I. DATOS GENERALES

Por favor, coloque en los espacios respectivos los datos que se les solicita:

Edad: Sexo: Ocupacion:
items relacionados con los expertos en el area de 1 2 3 4 5 6
comercio
1 Planeamiento estratégico:

1.1.

Proceso

¢La asociacion o empresa ha realizado un proceso de
planeamiento estratégico en los dos Gltimos afios?

¢La asociacion o empresa tiene una estrategia basica de
negocios escrita y conocida por todos los que deben
ejecutarla?

¢La asociacion o empresa esta dando espacios para que
todos se involucren con la planeacion estratégica?

¢El planeamiento estratégico es el resultado de un
trabajo en equipo y participan en su elaboracion
quienes son responsables por su ejecucion 'y
cumplimiento?

¢Se definen objetivos especificos, cuantificables y
medibles, junto con un plazo de tiempo definido para
su ejecucion por parte de las personas responsables del
area involucrada?

¢Al planear se desarrolla un analisis FODA para la
asociacion considerando entre otros factores: nuevos
proveedores, nuevos clientes, nuevos competidores,
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nuevos productos competidores, nuevas tecnologias y
nuevas regulaciones?

Al formular las estrategias competitivas, se utiliza la
técnica de comparar la asociacion con mejores
practicas?

1.2. | Implementacién
¢(El artesano esta activamente involucrado en el logro
de los objetivos de la asociacién, asi como en los
cambios que demanda la implementacion de la
estrategia?
¢El planeamiento estratégico da las pautas para la
asignacion general de recursos en cada area de la
asociacion con un seguimiento efectivo?

2 Cadena de valor

2.1. | Planificacién
(El proceso de producciéon de la asociacion es
adecuado para fabricar productos con calidad y costos
competitivos?
¢La asociacion o empresa tiene un programa escrito y
detallado de adquisicion de maquinaria y tecnologia
para ser ejecutada en el futuro?
¢El proceso de produccion es suficientemente flexible
para permitir cambios en los productos a ser fabricados
en funcion de satisfacer las necesidades de los clientes?
¢El planeamiento de produccion estd basado en
pronosticos de ventas?
¢La asociacién o empresa tiene medidas de control
para el flujo de produccion, para conocer el estado y
avance de las érdenes de produccion?
¢La maquinaria y la tecnologia de la empresa le
permiten fabricar productos competitivos, a nivel
nacional en calidad y precio?

2.2 | Capacidad

¢La asociacién o empresa conoce la capacidad de
produccion de su maquinaria y equipo por cada linea
de produccién y de su recurso humano y define el
rango deseado de su utilizacion?
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¢La asociacion o empresa tiene planes de contingencia
para ampliar su capacidad de produccion mas alla de su
potencial actual para responder a una demanda superior
a su capacidad de produccién?

2.3 | Mantenimiento
¢Se realiza un programa de mantenimiento preventivo
a todos los equipos y maquinaria, los resultados son
debidamente documentados?
¢La asociacién o empresa mantiene un inventario de
partes y repuesto claves para equipos criticos?
¢Los operarios de los equipos participan de su
mantenimiento?
¢La asociacion o empresa establece su programa de
mantenimiento bajo el concepto de mantenimiento
productivo?
¢La asociacion o empresa tiene seguro contra incendio
y otras calamidades devastadoras, asi como lucro
cesante adecuado?

2.4. | Investigacion y desarrollo
¢La innovacién es incorporada en los diferentes
procesos de la asociacion y se considera de vital
importancia para su supervivencia?
¢Existe un proceso formal de investigacion de nuevas
materias primas y procesos de produccién?
¢La asociacion o empresa dispone de un programa de
investigacion y seguimiento a las tecnologias claves
para su negocio?
¢La asociacion o empresa tiene un programa escrito y
detallado de adquisicion de equipo y tecnologia y
modernizacion de su proceso de produccion?

2.5. | Aprovisionamiento

¢Existen criterios formales para la planificacion de
compra de materias primas, materiales y repuestos?

¢Existe un sistema de abastecimiento flexible y
eficiente que satisfaga las necesidades de la planta?

¢El criterio usado para seleccionar proveedores de
materia prima y materiales es en su orden 1. Calidad, 2.
Servicio, 3. Precio, 4. Condiciones de pago?
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2.6. | Manejo de inventarios
¢Cdémo resultado de negociaciones con los proveedores
se han programado las entregas de materias primas
para mantener el inventario en un nivel optimo segun
las necesidades?
¢Hay un nivel o6ptimo de inventarios de materias
primas, producto en proceso y producto terminado para
reducir las pérdidas originadas por el mal manejo?
(El sistema de almacenamiento y administracion de
inventarios garantiza adecuados niveles de rotacion uso
y control de estos?
¢Con periodicidad programada se compara inventario
fisico de materia prima, materiales y producto
terminado con el inventario llevado en el kardex?

2.7. | Ubicacion de infraestructura
¢La ubicacion del taller es ideal para el abastecimiento
de materias primas, mano de obra y para la distribucion
del producto terminado?
¢La infraestructura e instalaciones del taller son
adecuadas para atender sus necesidades actuales y
futuras?

3 Aseguramiento de la calidad

3.1. | Aspectos generales
¢La gerencia general tiene como filosofia impulsar
programas de calidad en la asociacion y para ello
capacita adecuadamente a sus empleados en aspectos
de calidad y mejoramiento continuo?
¢Las normas de calidad para todos los productos de la
asociaciéon estan debidamente documentadas y son
conocidas por las personas responsables de su
cumplimiento?

3.2. | Sistema

¢Los productos de la asociacion cumplen con las
normas técnicas establecidas para el sector?

¢El sistema de calidad identifica las necesidades de
cliente y lo compara con el producto ofrecido por la
empresa para proponer mejoras o redisefios?
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(El sistema de calidad involucra los controles
necesarios para identificar y medir defectos y sus
causas en los procesos de produccion, los retroalimenta
para implementar acciones correctivas y les hace
seguimiento?

¢En el proceso de seleccién de materias primas existen
especificaciones técnicas y se aplican los controles
necesarios para verificar la calidad y retroalimentar el
proceso de seleccién y compra?

¢Los resultados de las pruebas e inspecciones son
claramente documentados a través del proceso, desde
la recepcion de la materia prima hasta que los
productos estén listos para su entrega?

Merchandising

4.1.

Mercado nacional

¢El proceso de planeamiento genera un plan de
mercado anual, estricto y detallado, con responsables e
indices de gestion claramente definidos?

¢La asociacion o empresa tiene claramente definido su
mercado objetivo, sus estrategias de penetracién,
posicionamiento y comercializacién?

¢La asociacién o empresa conoce los segmentos del
mercado en que compite, su participacion, crecimiento
y rentabilidad y desarrolla estrategias comerciales para
cada uno de ellos?

¢Laasociacion o empresa establece objetivos o cuotas
de venta, de recaudo y de consecucidn de clientes
nuevos a cada uno de sus vendedores y controla su
cumplimiento?

¢La asociacion o empresa dispone de informacién de
sus competidores (en cuanto a reputacion, calidad de
sus productos y servicios, fuerza de ventas y precios)

¢Las estrategias, objetivos y precios de la asociacion
estan determinados con base en el conocimiento de sus
costos, la oferta, la demanda y la situacion
competitiva?

¢Los productos nuevos han generado un porcentaje
importante de las ventas y de las utilidades totales en la
asociacion?

¢Los productos nuevos (menores de 3 afios) han
generado un porcentaje importante de las ventas y de
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las utilidades totales de la asociacion?

¢ Los recursos asignados al mercadeo son adecuados y
se usan de manera eficiente?

¢La asociacion o empresa dispone de un sistema de
informacion y analisis que le permite obtener
informacion actualizada?

¢Sobre sus clientes, sobre sus necesidades, y los
factores que guian sus decisiones de compra la empresa
evalla periédicamente sus mecanismos de promocion,
sistemas de informacion de mercados y seguimiento de
tendencias?

4.2. | Servicios
¢El personal que tiene contacto con el cliente es
consciente de sus responsabilidades y tiene suficiente
autonomia  para atender adecuadamente  sus
necesidades?
¢La asociacion o empresa tiene un sistema de
investigacion que le permite conocer el nivel de
satisfaccién del cliente lo documenta y toma de
acciones con base en sus analisis?
¢La asociacion o empresa dispone de catalogos y
especificaciones técnicas de sus productos?

4.3 | Distribucion
¢La asociacion o empresa posee una fuerza de ventas
capacitada, motivada y competente que apoya el
cumplimiento de los objetivos de la empresa?
¢La asociacion o empresa ha desarrollado un sistema
eficiente de distribuciéon que permite llevar sus
productos a sus clientes cuando y donde ellos lo
necesitan?
¢La asociacion o empresa prefiere contratar vendedores
con vinculo laboral en lugar de independientes sin
vinculos laboral?

5 Contabilidad y finanzas

5.1 | Monitoreo de costos y contabilidad

¢El sistema de contabilidad y costos prevé informacion
confiable, suficiente, oportuna y precisa para la toma
de decisiones?
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¢La gerencia general recibe los informes de los
resultados contables en los diez primeros dias del mes
siguiente periddicamente se preparan reportes de
cuentas por cubrir organizados por antigiiedad?

¢La asociacién o empresa tiene un sistema establecido
para contabilizar y rotar sus inventarios?

¢Existe un sistema claro para definir los costos de la
asociacion, dependiendo de las caracteristicas de los
productos y de los procesos?

5.2 | Administracién financiera
¢La asociacion o empresa tiene una planeacion
financiera formal?
¢La asociacion o empresa conoce la rentabilidad de
cada producto o linea de productos?
¢Se comparan mensualmente los resultados financieros
con los presupuestos, se analizan las variaciones y se
toman acciones correctivas?
¢La asociacién o empresa evalta la utilidad de sus
inversiones, en equipo y otros activos fijos, y en
general de inversiones?

5.3 | Normas legales y tributarias.
¢Se evalla la inscripcion de la asociacion ante la
superintendencia de industria y comercio, camara de
comercio a la luz de su objeto social?
¢ Se tienen claramente definido el calendario tributario
de la asociacién, con fechas definidas de entrega de
declaraciones y otros documentos?
¢La asociacion o empresa aplica los respectivos
indicadores a sus declaraciones tributarias y se
monitorean los resultados?
¢La asociacion o empresa tiene una planificacion
tributaria definida, conoce los montos aproximados por
pagar el periodo gravado de los diferentes impuestos,
tasas y contribuciones?

6 Talento humano

6.1 Aspectos Generales
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¢La asociacion o empresa tiene un organigrama escrito
e implantado donde las lineas de autoridad y
responsabilidad estan claramente definidas?

¢La asociaciobn o empresa tiene unas politicas y
manuales de procedimientos escritos, conocidos Yy
acatados por todo el personal?

¢La asociacibn o empresa cumple con todos los
requisitos legales vigentes?

¢La asociacion o empresa tiene manejo del idioma
inglés, o parte del personal?

¢ Todo el personal o pare de éste cuenta con estudios de
nivel primario?

¢Todo el personal o parte de éste cuenta con estudios
de nivel secundario?

¢Todo el personal o parte de éste cuenta con estudios
técnicos o universitarios?

¢La asociacion o empresa tiene un programa definido
para la capacitacion de todo su personal y a todo el
personal nuevo se le da una induccion a la asociacion?

¢Las habilidades personales, las calificaciones, el deseo
de superacioén, la creatividad y la productividad son
criterios claves para la remuneracion y promocion del
personal asi como para la definicion de la escala
salarial?

6.3

Cultura Organizacional

¢Existe una buena comunicacién oral o escrita a través
de los diferentes niveles de la asociacion?

¢La asociacion o empresa logra que el personal
desarrolle un sentido de pertenencia?

¢El trabajo en equipo es estimulado a través de todos
los niveles de la asociacién?

¢La asociacion o empresa ha establecido programas e
incentivos para mejorar el clima laboral?

6.4

Salud y seguridad industrial

¢La asociacion o empresa tiene un programa de salud
ocupacional implementado?

¢La planta, los procesos y los equipos estan disefiados
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para procurar un ambiente seguro para el artesano?

¢La asociaciébn o empresa tiene un programa de
seguridad industrial para prevenir accidentes de trabajo
los documenta cuando ocurren y toma las acciones
preventivas y/o correctivas?

¢La asociacion o empresa lleva un registro de
ausentismo ocasionado por enfermedades, accidentes
de trabajo y otras causas?

7 Gestion ambiental

7.1 | Politicas
¢En el disefio del taller, la asociacién tuvo en cuenta las
regulaciones ambientales y el bienestar de sus
trabajadores?
¢La asociacibn o empresa conoce las normas
ambientales que la controlan y establece los
procedimientos y procesos para cumplirlas?
¢La cultura y la estrategia de la compafiia involucran
aspectos, impactos y riesgos ambientales?
¢La asociacion o empresa mide el desempefio
ambiental frente a metas y estandares pre acordado?

7.2 | Estrategias para proteger al medio ambiente
¢La asociacion o empresa considera las regulaciones
ambientales cuando desarrolla nuevos productos o
realiza cambios en su infraestructura fisica?
¢Para la seleccion, instalacion, operacion y
mantenimiento de los equipos se realizaron
consideraciones?

7.3 | Concientizacién y capacitacion
¢Se  definen 'y  documentan las  tareas,
responsabilidades, competencias y procedimientos
especificos que aseguren el cumplimiento de las
normas ambientales, tanto internas como externas?

7.4 | Administracién del desperdicio

¢La asociacion o empresa trata de minimizar el
consumo de energia, agua y materias primas
contaminantes mediante la mejora de sus procesos
productivos, el reciclaje, la sustitucion de insumos, el
mantenimiento preventivo y el uso de otras
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tecnologias?

¢La asociacion o empresa ha medido la cuantia de
desperdicio, sabe en qué etapa del proceso es generado
y ha formulado planes para reducirlo?

Cadena de valor

8.1

Sistema de informacion

(El sistema de informacién de la asociacién esta
disefiado para satisfacer los requerimientos funcionales
de informacion de la gerencia y de todas las &reas en
forma oportuna y confiable?

¢La asociacion o empresa estd actualizada en materia
de nuevos desarrollos en programas y equipos de
cobmputo y tiene el personal capacitado para
manejarlos?

¢El disefio técnico y funcional del sistema responde a
las necesidades de informacion de la asociacion y es
Optimo con relacidn al tiempo de proceso y seguridad?

8.2

Entradas.

¢Se generan, archivan adecuadamente los documentos
soportes en las diferentes areas de la asociacién?

iLa captura de informacién genera operaciones
simultaneas en las diferentes &reas de la asociacién
evitando la doble digitacién de las transacciones en los
diferentes sistemas?

8.3

Proceso

¢C6mo politica, la asociacion realiza sistematicamente
copias de respaldo de sus archivos mas importantes y
los almacena en sitios seguros?

¢Existen procedimientos de contingencia, manuales o
automatizados, en caso de pérdidas de flujo eléctrico,
fallas en el equipo de proceso?

8.4

Salidas

La informacion generada por el sistema es confiable,
oportuna, clara y Gtil y es usada para la toma de
decisiones.

La gerencia ha definido reportes que indiquen el tipo
de datos requeridos para el proceso de la toma de
decisiones.
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ANEXO 4

Especialista - Valdemar José Romero Chumbe

Especialista — Eduardo Diaz Hidalgo
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