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Resumen

La investigacién tuvo como objetivo, determinar los factores de la capacidad
exportadora de las empresas productoras de prendas de lana de alpaca en la Provincia de
Huancayo. La investigacion fue de enfoque cualitativo y nivel descriptivo, para el desarrollo
de la investigacion se procedio a emplear el paradigma de investigacion etnometodolégica, y
el método que se empled para el desarrollo de la investigacion cualitativa fue el conceptual-

inductivo.

Esta investigacion tomd en cuenta la capacidad exportadora, la base tedrica que sirvio
para el desarrollo de esta investigacion tomd en cuenta y consideré que la capacidad
exportadora esta determinada por una serie de factores, tales como: capacidad fisica, capacidad
econOmica, capacidad administrativa y recursos humanos. Capacidades relevantes para una

adecuada capacidad exportadora basicamente de prendas de vestir.

Palabras claves: capacidad exportable, capacidad fisica, capacidad econdmica,

capacidad administrativa y recursos humanos.
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Abstract

The objective of the research was to determine the factors of the export capacity of the
companies producing alpaca wool garments in the Province of Huancayo. The research was
qualitative and descriptive level, for the development of the research proceeded to use the
ethnomethodological research paradigm, and the method that was used for the development of

qualitative research was the conceptual-inductive.

This research considered the export capacity, the theoretical basis that served for the
development of this research considered and considered that the export capacity is determined
by a series of factors, such as: physical capacity, economic capacity, administrative capacity
and resources humans. Relevant capacities for an adequate export capacity basically of

garments.

Keywords: exportable capacity, physical capacity, economic capacity, administrative

capacity and human resources.
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Introduccion

La presente investigacion titulada “Factores de la capacidad exportable en las empresas
productoras de prendas de lana de alpaca en la provincia de Huancayo™ tiene por proposito
determinar los factores de la capacidad exportadora de las empresas productoras de prendas de
lana de alpaca en el lugar de estudio. Esta investigacion nace por el interés de que todas las
empresas tienen diferentes areas, cada una con diferente responsabilidad en relacion con los
demés y cada uno cumpliendo un rol diferente dentro de la empresa. De igual manera, en las
empresas exportadoras, cuentan con una estructura que permite desarrollar estrategias y
actividades que les permite satisfacer la demanda del mercado internacional. No obstante, el
problema es que muchas de las empresas exportadoras no potencializan los recursos que poseen
y dejan de atender ciertas demandas en el mercado internacional. Por lo tanto, con el desarrollo
del trabajo de investigacion se ha logrado la situacion actual de la capacidad exportadora,
ademas de identificar los factores que determinan el éxito de las empresas en la exportacion de

prendas de lana de alpaca.

Para el desarrollo de la investigacion se ha empleado un paradigma etnometodoldgico
considerando que se trata de una investigacién cualitativa, asimismo se ha aplicado un método
conceptual-inductivo y se ha entrevistado a 3 empresas exportadoras de lana de alpaca, asi
como a 3 expertos en la materia. La informacion recopilada fue desarrollada mediante la
sintesis y el software Atlas TI. Este documento esta compuesto por cuatro capitulos. El primer
capitulo se refiere al planteamiento del problema del estudio. En el segundo capitulo se muestra
el estado del arte asociado a la revision literaria y el marco conceptual. En el tercer capitulo se
muestra la metodologia empleada en la investigacion. En el cuarto capitulo se presentan los

resultados de la investigacion. Finalmente se desarrollan los hallazgos y las recomendaciones.

La Autora
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1.2.
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Capitulo I: Planteamiento del estudio

Escenario de la investigacion
1.1.1. Territorial

La delimitacion espacial de la presente investigacion se desarrollo en la

Provincia de Huancayo.

1.1.2. Temporal

La delimitacion temporal de la presente investigacion abarca los afios 2018 y

2019, para analizar la informacién recopilada.

1.1.3. Conceptual

La investigacion comprende una variable que es: la capacidad exportadora de

las empresas de prendas de lana de alpaca en la Provincia de Huancayo.

1.1.4. Experienciay rol del investigador

La experiencia del investigador es conocimientos en lana de alpaca y de
empresas que se dedican a las exportaciones de materia prima y el rol para la presente
investigacion es de identificar las empresas exportadoras de prendas elaboradas con
lana de alpaca en la provincia de Huancayo y analizar de la informacion en funcién a la

variable.

Situacion problematica
1.2.1. Antecedentes de investigacion
a) Articulos cientificos

Loayza (2014), en su articulo titulado; Gestion empresarial, nivel de

competitividad y productividad de empresas del sector textil de Huancayo. La
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investigacion tiene el objetivo general de incrementar el nivel de competitividad
de empresas del sector textil con potencial exportador. La investigacion es de
tipo descriptivo, se emplea una muestra de 15 empresas del sector textil
participantes en el programa de Trainning en gestion exportadora (PTGE) de
Promperu. La recoleccion de datos fue a través del mapa de competitividad
empresarial, que permitid obtener informacion del nivel de competitividad

empresarial.

Los resultados derivados de la investigacion definen que las empresas
incrementaron el nivel de competitividad de 2,96 a 3,67 puntos sobre un total
de 5 puntos. El incremento porcentual por areas fue de 60 % a 73% en
planeamiento estratégico, de 62% a 74% en produccion y operaciones, de 64%
a 76% en aseguramiento de la calidad, de 56 % a 74 % en comercializacion, de
66% a 74% en contabilidad y finanzas, de 66% a 75% en recursos humanos, de
4 7% a 75% en gestion ambiental, y de 42% a 63% en sistemas de informacion.
La principal conclusion de la investigacion es que se incrementd la
competitividad de las empresas, 1 8 % en comercializacion, 21 % en sistemas
de informacion y 28 % en gestion ambiental, por citar las areas donde se alcanz6

un mejor desempefio.

Navarro, Rey, & Barrera (2016) en su investigacién denominada;
Compromiso, recursos, emprendimiento exportador y resultados empresariales.
Los autores con la investigacion tuvieron un doble objetivo, en primer lugar,
partiendo de las premisas del enfoque basado en los recursos Resource-Based
View [RBV], conocer como determinados factores internos (recursos y

compromiso exportador) pueden influir en el nivel de emprendimiento que
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muestra la empresa exportadora en los mercados exteriores. En segundo lugar,
conocer el efecto del emprendimiento exportador en los resultados
empresariales. La investigacion es de tipo correlacional, las relaciones
propuestas quedan plasmadas en un modelo conceptual que se contrastard a
partir de una muestra multisectorial de 212 empresas exportadoras. La
modelizacion de ecuaciones estructurales usando Partial Least Squares [PLS],
fue la técnica empleada para el anélisis de datos con el objeto de comprobar las
relaciones entre los constructos. Los resultados reflejan que los factores internos
considerados en la presente investigacion — compromiso exportador, recursos
asociados a la experiencia y a la estructura empresarial- logran explicar una
varianza del emprendimiento exportador del 36,3% (R2 = 0.363). Ademas, el
emprendimiento exportador tiene una influencia decisiva en los resultados
empresariales en los mercados internacionales, explicando por si solo el 15,4%
de la varianza del resultado exportador (R2 = 0.154). La conclusion principal de
la investigacion desde el punto de vista académico y cientifico sefiala que se ha
validado el modelo conceptual propuesto, considerando al emprendimiento
exportador como un proceso asociado a los responsables de la actividad
exportadora, a través del cual deciden cuando (velocidad), como (grado) y
donde (alcance) la empresa va a desarrollar su actividad exportadora. En este
proceso intervienen, siguiendo los fundamentos del [RBV], factores de tipo
interno, tanto de caracter personal asociados a las actitudes directivas -
compromiso exportador- como de tipo organizacional, como son los recursos
vinculados a la experiencia y a la estructura -departamento de exportacion-. En
este contexto, diversas son las conclusiones académicas que podemos ofrecer.

Primero, las actitudes hacia la exportacion que muestran los responsables de la
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actividad exportadora son determinantes esenciales del nivel de
emprendimiento exportador. Segundo, en conformidad con el [RBV], los
recursos de la empresa exportadora son impulsores -en nuestro caso, los
principales- del emprendimiento exportador. Tercero, dado la existencia de una
relacion positiva entre el nivel de emprendimiento y el resultado exportador, es
recomendable que las empresas exportadoras desarrollen procesos de
internacionalizacion acelerados, aunque siempre con claras directrices
estratégicas, planificando adecuadamente los tiempos y formas de entrada en los

mercados extranjeros.

Meneses, Estrada, & Cote (2017) en el articulo de investigacion titulada;
Implicaciones de la inversién en recursos intangibles sobre la capacidad
exportadora de las empresas de Santander, Colombia. La investigacion tiene el
objetivo general de identificar la incidencia que tiene la inversion en recursos
intangibles sobre la capacidad exportadora de las empresas de Santander. La
contribucion del estudio es de tipo descriptivo correlacional y el conjunto de
datos considerado incluye informacién contable, financiera y econémica de una
muestra representativa de 797 empresas del sector real que forman parte del
tejido empresarial del departamento de Santander. Los resultados mostraron que
existe una relacion directa entre la inversion en patentes, know how, crédito
mercantil, licencias, marcas, concesiones, franquicias y derechos, y la capacidad
de penetracion en el mercado exterior. Sin embargo, los tipos de recursos
inmateriales en los que se realizan mayores inversiones son aquellos que tienen
menor incidencia en la capacidad exportadora. Como principal conclusion de la
investigacion se tiene que, en la regresion analizada, los signos de los

coeficientes de patentes, know how, crédito mercantil, marcas, concesiones y
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franquicias, licencias y derechos son positivos y estadisticamente significativos;
esto indica que a medida que las empresas incrementan las inversiones en
recursos inmateriales, su capacidad exportadora se incrementa conjuntamente.
Estos hallazgos confirman la hipdtesis de que la inversion en intangibles es una
estrategia favorable para la insercion de las empresas de Santander en los
mercados internacionales. En términos de la teoria de los recursos y
capacidades, los intangibles son factores estratégicos o recursos criticos que, si
se gestionan estratégicamente, permiten a la empresa lograr una ventaja
competitiva sostenida en el tiempo, ademas de niveles de rentabilidad
superiores. Sin embargo, se encontrd una relacion inversa entre la proporcion de
la inversion en intangibles y la incidencia en la capacidad exportadora; de ahi
que los tipos de recursos inmateriales en los que se realizan mayores esfuerzos
de inversion son precisamente aquellos que tienen una menor incidencia en la
capacidad de penetracion al mercado exterior. Esta situacion implica que, si bien
el hecho de invertir en recursos de naturaleza inmaterial es una fuente de ventaja
competitiva, las empresas santandereanas que realizan inversiones de este tipo
estan perdiendo su ventaja comparativa debido a que estan invirtiendo en los
intangibles menos eficientes en términos de su potencial para incrementar la
capacidad exportadora de las empresas. A partir de los resultados, se hizo un
proceso de induccion hacia atras para tratar de advertir oportunidades
estratégicas que permitan encauzar las decisiones de inversién de la comunidad
empresarial de Santander. Tras este ejercicio surgieron tres recomendaciones
que pueden ser de gran utilidad: (i) Es necesario que las empresas aumenten sus
inversiones en recursos intangibles, sobre todo las que se ubican en municipios

con menor grado de desarrollo, aquellas de tamafio pequefio y micro, y las que
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pertenecen a los sectores comercio, servicios, agropecuario y construccion. (ii)
Es oportuno que las empresas fortalezcan su inversion en los tipos de recursos
inmateriales que tienen una mayor incidencia en el incremento de la capacidad
exportadora del departamento (patentes, know how y crédito mercantil,
principalmente). (iii) Las organizaciones deben desarrollar actividades de

gestion estratégica de sus inversiones en recursos de naturaleza inmaterial.

b) Tesis nacionales e internacionales

Tello (2011) en su tesis titulada; Capacidad exportadora y su relacién
con el desempefio de las empresas agrarias y agroindustriales en Iquitos, en el
marco de la ley de preferencias arancelarias andinas y erradicacion de la droga
[ATPDEA]. La investigacion tiene el objetivo general de determinar la
capacidad exportadora de las empresas agrarias y agroindustriales radicadas en
Iquitos y su relacion con el desempefio agroexportador hacia el mercado
norteamericano; en el marco promotor establecido principalmente por el
[ATPDEA]. El trabajo de investigacién de acuerdo a su enfoque corresponde, a
una investigacion Inductivo cualitativo, es decir; investigacion no experimental,
el estudio es descriptivo y relacional, pues tratara de especificar las
caracteristicas y los perfiles de las empresas encuestadas, respecto de la
Capacidad Exportadora y su desempefio agroexportador y se emplea una
poblacion conformada por todas las empresas agrarias y agroindustriales,
registradas en el padrén que conduce y controla la Direccion Regional de
Agricultura,. SUNAT y PROMPERU; cuenten con RUC y tengan como sede a
la ciudad de Iquitos. El estimado de la poblacion es de 112 empresas y una
muestra de 28 representantes de las empresas agrarias agroindustriales con sede

u oficina principal en la ciudad de lquitos. La recoleccion de datos fue a traves
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de la técnica de encuestas. Los resultados de la investigacion a las empresas
elegidas en la muestra del estudio, se les aplicd inicialmente el test de grado de
desarrollo exportador (GDX — Encuesta 1), instrumento estructurado para medir
las verdaderas capacidades que posee las empresas radicadas en Iquitos para
acceder a los mercados en el exterior y, adicionalmente, conocer las limitaciones
que dichas empresas enfrentan. La investigacion concluye en base al andlisis
realizado que la competitividad el proceso integral, de caracter estructural y
sistematico y de naturaleza muy dindmica, que se manifiesta en la capacidad que
tiene el aparato productivo del pais, region o localidad para captar, mantener e
incrementar mercados nacionales, sub regionales, internacionales y globales; v,
sobre esa base, elevar el nivel de vida y el bienestar de nuestra sociedad en su
conjunto; y entendiéndose también que la Competitividad es la capacidad de
ocupar (liderar) los espacios mas dindmicos del mercado en proporciones cada
vez mayores, se sugiere replantear las politicas y estrategias actuales que no han
mostrado resultados halagadores a través del tiempo que llevan implementadas
y cambiarlas por otras que impulsen principalmente la capacidad exportadora
de las empresas y el fortalecimiento de la gestion empresarial de las mismas, de

acuerdo con los resultados logrados por el presente trabajo.

Aguilar & Cachuan (2017) en su tesis titulado; Experiencia y capacidad
gerencial en el cuadro directivo y su influencia en las exportaciones de uva
fresca peruana 2001 — 2016, han desarrollado una investigacién cuyo objetivo
general fue analizar si la experiencia y las capacidades gerenciales del cuadro
directivo de las empresas exportadoras contribuyen en las exportaciones de la
uva fresca peruana periodo 2001-2016. El trabajo de investigacion tiene un

enfoque cualitativo basada en fuentes primarias y secundarias, donde se empled
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técnicas de recoleccion y procesamiento de la informacion. La investigacion
esta enfocada en un disefio de investigacion dirigido, por lo tanto, se desarroll6
en base a un analisis descriptivo en un periodo determinado de 16 afios. El
periodo de tiempo fue determinado por la disponibilidad de la informacion de la
investigacion y por la visibilidad disponible sobre la evolucion de las
exportaciones de uva fresca peruana. La poblacién de la investigacion fueron
empresas agroexportadoras de uva fresca registradas en el Peru, con una muestra
no probabilistica de 7 empresas. Las técnicas que se emplearon fueron las
entrevistas a profundidad y andlisis de datos. Los resultados de la investigacion
En la investigacion, encontramos que la empresa Agroindustrias AIB S.A.,
recién estd empezando a entrar al negocio de uvas frescas. Cesar Montoya,
gerente de cuentas de esta empresa, menciond que esta apostando por la uva, ya
que es un fruto rentable a largo plazo, ademas de ser un producto muy cotizado
en el mercado extranjero. Adicionalmente, comentd que, basandose en su
experiencia con otros productos perecibles, es que tomd la decision de arriesgar
por el cultivo de la uva fresca. En el caso de las empresas Agricola Chapi S.A,
Camposol S.A, ProAgro y Polar Fruit International S.A.C (Per0), sostienen que
la uva representa un importante desarrollo en sus empresas, ya que desde el
momento que iniciaron las exportaciones de uva, sus valores FOB exportados
de uva fresca han venido creciendo en 9%, 30%, 71% y 37%, respectivamente.
Esto también se puede observar en la Tabla 22. Los gerentes mencionaron que
al trabajar con productos perecibles para exportacion es importante la
experiencia y la capacidad de los gerentes para la toma de decisiones, debido al
tiempo de duracion de la fruta. Finalmente, luego de haber hecho el analisis

respectivo, los autores concluyen que la experiencia y la capacidad gerencial del
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cuadro directivo, influyen de manera positiva en las exportaciones. En lo que
respecta a la formacion académica y/o capacitacion del cuadro directivo de las
empresas exportadoras, se infiere que influyen positivamente y son
fundamentales para el desarrollo de las exportaciones. Ademas, por ser una fruta
perecible es necesario que el cuadro directivo conozca total y profundamente su
producto, su mercado, los factores influyentes del negocio y de la cadena
logistica. Asi también, el haber desarrollado habilidades blandas como las de ser
un buen comunicador, un buen lider, tener empatia para el desarrollo de
relaciones con todos los grupos de interés (stakeholders), entre otras habilidades
mas. De manera que todo esto les permita desarrollar estrategias eficaces que
ayuden a que el cuadro directivo sea mas competitivo y pueda fortalecer el

desempefio de su empresa, obteniendo mejores resultados en la misma.

Paredes (2017) en su tesis titulada; Analisis de la competitividad
empresarial y su incidencia en el mercado internacional del consorcio textil
Titicaca, Puno, periodo 2014 — 2015, se ha planteado el objetivo general de
determinar la influencia de los factores relevantes de competitividad en la oferta
exportable de prendas de alpaca en el consorcio textil Titicaca. El enfoque que
se utilizara en el presente trabajo de investigacién es el Cuantitativo para probar
hip6tesis con base en la medicién numérica y el analisis estadistico asi mismo
es una investigacion explicativa ya que pretende establecer las causas de los
eventos, sucesos o fendmenos que se estudian. Para el presente trabajo de
investigacion, la poblacion de referencia esta constituida en su conjunto por las
7 empresas exportadoras socias del consorcio Textil Titicaca Puno, de acuerdo
con la informacion disponible y registrada en la Camara de Comercio y la

produccion de Puno. Dedicadas a producir y comercializar prendas de vestir de
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fibra de alpaca. Que destinan al mercado internacional, nacional y local, por lo
tanto, la muestra es no probabilistica de tipo censal por lo que tomara en su
conjunto a las 7 empresas exportadoras socias del Consorcio Textil Titicaca.
Para lo cual se usaron las técnicas de: observacion, técnica de uso de internet,
encuesta y fuentes de informacién. De acuerdo a los resultados obtenidos, se
realizé el anélisis de los factores internos y externos de competitividad
relevantes identificados y aplicados a las empresas del Consorcio Textil
Titicaca, estos factores son: Factores internos de Competitividad: “calidad”,
“productividad” y “recursos humanos” y Factor externo de Competitividad:
“mercado”, por lo sefialado anteriormente, podemos decir que, los factores de
competitividad influyen determinadamente en la mejora ya que su adecuada
aplicacion haré que estas sean competitivas y asi su oferta exportable sea acorde
a las exigencias de la demanda internacional. Esta hipotesis general ha sido
comprobada, aceptada y validada. De los resultados obtenidos en el trabajo de
investigacion se llego a la conclusion con relacion al objetivo general planteado
para el estudio que consiste en determinar la influencia de los factores de
competitividad de mayor relevancia que permita a las empresas del Consorcio
Textil Titicaca, incursionar con éxito en el mercado internacional, se han
identificado 3 factores internos de competitividad los mismos que estan
referidos a: Calidad, Productividad y Recursos humanos. Y un factor externo de
competitividad que es: Mercado. Seleccion efectuada en base a los factores que

intervienen en forma mas directa para las exportaciones.

Zegarra (2008), en su tesis titulada; Produccion y comercializacion de
las prendas de alpaca, una alternativa para el desarrollo econémico del altiplano

boliviano, se ha planteado el objetivo general de proponer una estrategia para el
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mejoramiento del nivel de vida de los sectores vinculados con la produccion y
comercializacion de las prendas de vestir que se constituye como una alternativa
para el desarrollo del altiplano boliviano. La tesis refleja la investigacion hecha
de lo general hacia lo especifico, por lo tanto, se usa Método Deductivo para tal
se consultdé con organismos nacionales y privados, también se utiliz6 el método
de la légica por medio de la induccion. Las técnicas empleadas fueron la
observacion y participacion directa de los agentes econdmicos implicados
directamente en la crianza y extraccion de la fibra de los camélidos, asi como la
observacion de los procesos de comercializacion de las prendas de alpaca en
centros de alta moda. La conclusion de la investigacion es que la produccion y
comercializacion de las prendas de alpaca, una alternativa para el desarrollo
econdmico del altiplano boliviano y la depauperada situacién econémica de
nuestro pais han producido lo que se ha venido en llamar el complejo produccién
y comercializacion de las prendas de alpaca, este complejo econémico ilegal ha
creado fortunas incalculables y produce un movimiento de capitales enorme, el
control de estos ha generado ambiciones que procuran cualquier desatino con
tal de lograr sus objetivos. Dentro de estos intentos se ha producido lo que ha
sido Ilamado la guerra de la produccién y comercializacion de las prendas de
alpaca, una alternativa para el desarrollo econémico que junto con otros
problemas, acaban enfrentando a los bolivianos sobre las formas de su
resolucion y los proyectos que se proponen vienen casi siempre signados por la
dicotomia amigo/enemigo producto de la cultura y la mentalidad autoritaria que
impone la violencia como salida a la imposibilidad de pacto social, o de

concertacion, por ello la concepcion del desarrollo alternativo para sustituir la
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produccién y comercializacion de las prendas de alpaca, una alternativa para el

desarrollo econdmico.

Maya (2013) en su tesis titulada; Analisis de la capacidad exportadora
de las micro y pequefias empresas industriales de Nariio — Colombia, la
investigacion tuvo como principal objetivo analizar la capacidad exportadora de
las micro y pequefias empresas industriales de Narifio. La investigacion es de
caracter descriptivo — analitico, toda vez que busca no solo mostrar la situacion
actual de las Mypes en Narifio, sino también su verdadero potencial para
proyectarse en el futuro como empresas exportadoras. La poblacion para la
investigacion fueron las micro y pequefias empresas pertenecientes al sector
industrial de Narifio con un total de 2,053 Mypes, y de acuerdo con la formula
estadistica del muestreo resulté 186 Mypes como muestra del trabajo. Para el
desarrollo de la investigacion se usaron diferentes técnicas de recoleccion de
informacion: la observacion de campo, la entrevista no estructurada y encuestas.
Los resultados de la investigacion determinan la generacion sistematica y
frecuente de innovaciones al interior de las MYPES industriales, la renovacion
y ampliacién de los procesos productivos y de la gama de productos, cambios
en la organizacion y en la gestion de los sistemas productivos, renovacion y
actualizacién tecnoldgica de las MYPES industriales, mayor productividad y
competitividad empresarial, fortalecimiento de las potencialidades enddgenas
para la incursion en mercados externos y reduccion de costos en la produccion.
La conclusion de la investigacion refiere que las capacidades exportadoras de
las empresas se encuentran ampliamente rezagadas frente a las actuales
necesidades competitivas. Este incipiente desarrollo exportador revela que

existen vacios importantes en areas que van desde las propias caracteristicas
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internas de las empresas, hasta las condiciones del entorno, las politicas publicas
y las acciones e instituciones de fomento especificas. Debido a la trascendencia
economica del sector de la micro y pequefia industria para Narifio, el apoyo a su
capacidad exportadora es crucial, tanto para su sostenibilidad y crecimiento,
como para la estabilidad econémica y social de la region demostrando asi que
las principales acciones deben concentrarse en el aprovechamiento de las
potencialidades internas de las MYPEs y las ventajas competitivas que presenta

el departamento para su internacionalizacion.

1.2.2. Caracterizacion de los sujetos de estudio

Las empresas que se tomaran en cuenta para la recabar informacion debe de

cumplir los siguientes criterios:

Empresas productoras de prendas de fibra de alpaca.

e Empresas que se encuentren en la provincia de Huancayo.

e Empresas que realicen exportaciones en un minimo de dos afos.

e Empresas registradas en la base de datos.

e Empresas formales.
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Figura 1. Empresas en el afio 2017 y 2018
Nota: Extraido de la base de datos de PromPer( — Region Junin (2019)

Como se puede observar en la figura 1 se encuentran las 13 empresas
participativas en el afio 2017 y 2018 detallando los valores de participacion en las
exportaciones del sector textil haciendo una comparacion entre los 2 Gltimos afio, en la
cual se escogieron las empresas Apakita Warm SAC, Damazon CM SAC y Alpaca
D&S SAC donde se pudo tener facilidad de acceso a la informacion necesaria para
realizar la tesis, cabe resaltar que estas empresas cumplen con las caracteristicas

sefialadas en un principio.
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Figura 2. Mercados de destino en el afio 2017
Nota: Extraido de la Plataforma Veritrade - Julio 2019

La figura 2 muestra la proporcion de participacién en los mercados en el afio
2017, teniendo mayor intervencion de exportaciones los paises de Estados Unidos con

un 53%, seguida de Chile con un 11.4% y Canada con un 10%.

Paises Destino

[OTROS]: 11.3 %

UNITED KINGDOM: 3.4 % \
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CANADA: 11.2% — —
UNITED STATES: 58.7 %
CHILE: 11.8 %
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Figura 3. Mercados de destino en el afio 2018
Fuente: Extraido de la Plataforma Veritrade - Julio 2019
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En la figura 3 se muestra los mercados de destino de las exportaciones
para el afio 2018 donde los tres principales paises de destino son Estados Unidos
con un 58.7%, Chile con un 11.8% y Canada con un 11.2%, a comparacion del

afio anterior hay un incremento en estos tres paises exportadores.

1.2.3. Caracterizacion del problema

Segun Atencio (2014), el articulo publicado en el diario Correo menciona: Casi
toda la fibra de alpaca que se produce en Junin, Cusco, Puno, Huancavelica y Ayacucho
es adquirida por el Grupo Michell, el monopolio mas grande del Pert en fibra de alpaca.
Luego de ser procesada y convertida en conos de hilo se exporta a la China, donde se
producen las mejores marcas de ropa en base a fibra de alpaca que es importada por los

grandes almacenes del mundo.

Precisé también que las exportaciones en textiles de la region Junin se centra en
fibra de alpaca, en sus derivados suéter cardigans, chompas, chalinas, chullos,
representando el 2% de las exportaciones, siendo su centro la provincia de Huancayo.
Del 100% de nuestras exportaciones anuales el 2%, representa productos textiles en
alpaca. El 2013, fueron 20 empresas que exportaron productos de esta fibra por la cifra
de un millén 806 mil soles. Estas empresas, algunas acopian productos acabados y otras
producen sus propias ropas, pero en su mayoria son disefios exclusivos que no lo vemos
ac, refiere. Asi mismo menciona que como plan para promover la exportacion de
textiles en laregion, es necesario una estrategia de promocién de inversion (incentivos),
Necesitamos un parque industrial, técnicos en tejido, tener acceso a tintes organicos y
quimicos, agencias de aduana, empresas que hagan flete, linea. Aérea para envios
directos, incentivos tributarios, entre otros. Explicd que es imposible competir con

China, un pais industrializado, mencionando que el objetivo de nuestros pocos
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exportadores de textiles en alpaca es conseguir mercados afuera, pero no grandes sino

pequefios nichos.

Segun Mario Oscovilca responsable de la Unidad de Camélidos Sudamericanos
de la Direccion Regional de Agricultura [DRA] Junin en una entrevista para la revista
Andina — Agencia Peruana de noticias publicado el 1 de agosto de 2014, menciona que
en el departamento de Junin existe en la actualidad una poblacion de alpacas de 88,418
cabezas, predominando la raza Huancaya, en menor cantidad la Suri y cruzas locales,
preciso también que la provincia de Yauli lidera el ranking con 29,694; seguida de Jauja
(24,555), Junin (17,085) y Huancayo (5,902). Como se sabe, por segundo afio
consecutivo nuestro pais celebra el Dia Nacional de la Alpaca, Producto Bandera del
Per( que es una de las principales especies de los camélidos sudamericanos, y es
considerada una valiosa fuente de ingreso para las familias altoandinas. Informé que el
precio de la fibra de alpaca por libra oscila entre los 6 y 7 nuevos soles, en el mercado
local (compra sin categorizar, “al barrer”), a comparacion de afios anteriores, que estaba
a 3 nuevos soles. Esta mejora del precio obedece a que se esté afinando la fibra mediante
el mejoramiento genético y otro factor es el ingreso de mas empresas acopiadoras y
transformadoras al mercado regional, provocando un sinceramiento del precio, ademas

del incremento de la demanda internacional, explico.

Informo, asimismo, que acaba de conformarse la Comisién Regional de
Registros Genealdgicos de Alpacas y Llamas de la Region Junin, la cual esta presidida
por Joseé Santiago Roman Vera, gerente general de la Sociedad Agricola de Interés
Social [SAIS] Pachacutec, instancia que permitird llevar un mejor control de la

informacion para el mejoramiento genético en alpacas.
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Segun Tello (2018), en una en una entrevista realizada por el Diario Gestion
sefiala que: Después de varios afios de caida, la exportacion de confecciones habria
llegado a un punto de inflexion y ve la luz al final del tanel; sin embargo, se debe
considerar que competimos con otros paises y hay varios factores que debemos trabajar
como la mejora de la productividad, lucha contra la informalidad y formacién de
cuadros técnicos. Tello refirid que la tendencia de recuperacion del sector también se
mantuvo en el primer bimestre del afio al cerrar con un crecimiento de 12%. No
obstante, la acumulacion en la variacion porcentual entre 2012 y 2017 es de -36.3 en el

sector textil segin el Banco Central de Reserva.

Sobre China, resalté que es el principal destino de la fibra de alpaca de Perd, si
bien dijo que podria ser una buena noticia por el lado de exportaciones, por el lado de
la manufactura no lo es tanto, porque estamos a puertas de tener en mercados europeos
0 en EE. UU., prendas a base de alpaca, pero hechas en China. Por su parte, el director
de Exportaciones de PromPer(, Luis Torres, comentd que la campafia Marca Pais,
contribuyd6 a que los despachos de textiles y confecciones registren tasas de crecimiento
positivas. Es una herramienta que necesitamos aprovechar con més intensidad porque
el Peru es un jugador interesante por su historia milenaria. Record6 que, por ejemplo,
la agroindustria ha sabido apoyarse de este factor para ser hoy en dia, un embajador
comercial de Pert en el mundo. En el caso de la industria de confecciones llegamos a
exportar en algin momento mas de US$ 2,000 millones, por lo cual tenemos que
regresar a ese valor de exportaciones porque tenemos las condiciones y las capacidades

de produccion.

Segun Ferreyros (2016), el titular del Mincetur en una entrevista para el diario

La Republica menciona que: La exportacion de prendas de vestir de fibra de alpaca
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supera los 50 millones de ddlares al afio. Y al término de 2016, los envios al exterior
por el rubro de la alpaca superarén los 180 millones de dolares. Sin embargo, queda
mucho por avanzar en los sectores mas altos del retail internacional ya que cuentan con
una alianza con el grupo Max Mara, una empresa de moda italiana, ademaés del grupo
Kering, que es duefio de marcas como Gucci e Yves Saint Laurent. En ese sentido,
Promperu va a invertir en campafias de destino, como Estados Unidos y paises europeos
como Alemania, Francia y Reino Unido. También apuntan al mercado asiatico, pero
concentrandose en Japon. Asi mismo sefiala que a través de la nueva Direccion de
Ganaderia creada en el Ministerio de Agricultura, se pretende mejorar el origen de esta
cadena productiva, es decir, en el mejoramiento de la produccion de ganado de alpaca,

mejor alimentacion, lo que conllevaria a un rendimiento superior de hasta 40%.

Toda la cadena de produccion de la fibra de alpaca involucra a 120 mil familias
peruanas en Arequipa, Ayacucho, Cusco, Huancavelica, Junin, Puno y Lima, esta
ultima solo como ciudad comercializadora. EI 90% de los integrantes de esta cadena
productiva son mujeres. La alpaca es considerada un producto bandera del pais y se

estima que el 80% de la produccion mundial se concentra en Peru.

Segln Gonzales (2017), en la revista Fashion Network menciona: Per( mira
hacia nuevos horizontes en busqueda de socios comerciales y los ha encontrado en los
paises asiaticos, que han incremento sus compras de alpaca y textiles peruanos en los

altimos dos afios.

El observatorio de comercio exterior [OCEX] Beijing se encuentra en
negociaciones con los empresarios locales para lograr importantes envios textiles al pais

asiatico. La propuesta se basa en lograr que cada empresa peruana gque exporte textiles
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a China acumule cifras cercanas a 500.000 délares en el primer afio y posteriormente

establecerse sobre los 1,5 millones de ddlares anuales en ventas, en un plazo de 3 afios.

Se espera que para finales del 2017 las exportaciones de alpaca a China sumen
al menos 3 millones de dolares adicionales a las exportaciones textiles tradicionales. La
OCEX Beijing, en colaboracion con el gobierno nacional peruano, ha alcanzado una
iniciativa virtual para complementar la oferta en el pais. Se espera que la oferta pueda
volcarse al brick and mortar de los préximos afios, con una exhibicién permanente de

las joyas, artesanias, textiles y prendas de vestir inca en China.

Los impresionantes esfuerzos comerciales realizados por el pais a través de sus
oficinas comerciales locales e internacionales han impulsado la economia local. La
misma que el pasado mes de julio repunto al alza con un incremento del 3,46% y superd
las expectativas tras haber cerrado el primer semestre del afio con crecimientos del

2,30% global.

Formulacién del problema

1.3.1. Problema general

¢Cuales son los factores de la capacidad exportadora de las empresas productoras de

prendas de fibra de alpaca en la Provincia de Huancayo?

Propdsitos de la investigacion
1.4.1. Propodsito general

Determinar los factores de la capacidad exportadora de las empresas productoras de

prendas de lana de alpaca en la Provincia de Huancayo.
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Justificacion de la investigacion
1.5.1. Justificacion teorica

La capacidad exportadora es un método de evaluacion que permite de forma
sencilla y objetiva evaluar de forma cuantitativa y cualitativa la capacidad de las que
dispone la empresa de manera interna y externa, y en base a ellas ofrecer una vision
clara de cuéles son las debilidades y fortalezas con las que cuenta la empresa para

afrontar las diferentes circunstancias en un mercado internacional.

Habitualmente la capacidad exportadora de las empresas se suele dividir en dos
grandes apartados relacionados entre si. En primer lugar, la potencialidad del producto
para su comercializacion, ya que a través de €l se trasmiten las ventajas competitivas de
la empresa. En segundo lugar, se analizan los recursos con que cuenta la empresa para
internacionalizarse, pues depende de ella aportar los recursos necesarios para la
expansion al exterior, en la que se identifican cuatro factores determinantes para el éxito
de las empresas en un mercado internacional: la capacidad fisica, capacidad
administrativa, capacidad econémica y recursos humanos. Finalmente, como producto

del trabajo de investigacidn se proporciona una sistematizacion de las teorias existentes.

1.5.2. Justificacién practica

Todas las empresas tienen diferentes éareas, cada una con diferente
responsabilidad en relacion con los demas y cada uno cumpliendo un rol diferente
dentro de la empresa. De igual manera, en las empresas exportadoras, cuentan con una
estructura que permite desarrollar estrategias y actividades que les permite satisfacer la

demanda del mercado internacional.
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El problema es que muchas de las empresas exportadoras no potencializan los
recursos que poseen y dejan de atender ciertas demandas en el mercado internacional.
Por lo tanto, con el desarrollo del trabajo de investigacién se diagnosticaré la situacion
actual de la capacidad exportadora, ademés de identificar los factores que determinan

el éxito de las empresas en la exportacion de prendas de lana de alpaca.

Como producto del trabajo de investigacidn se proporciona un modelo de como
mejorar la capacidad exportadora de las empresas de prendas de lana de alpaca en la

Provincia de Huancayo.

1.5.3. Justificacion metodoldgica

Los problemas de la capacidad exportadora de las empresas generan una
reduccion de las expectativas por parte de los importadores y la busqueda de otras
opciones para cubrir sus necesidades, estos problemas atentan gravemente con la
economia de nuestra region. Estos problemas pueden ser por falta de innovacion, una
mala estructura organizacional, desconfianza, un liderazgo negativo, un mal manejo de
negociacion, falta de estudios de mercado, subestimar al mercado internacional y malas

politicas de exportacion.

Actualmente se han desarrollado pocos trabajos de investigacién sobre la
capacidad exportadora de las empresas de prendas de lana de alpaca en la Provincia de
Huancayo, por lo que el presente trabajo de investigacion servird de marco tedrico para
nuevas investigaciones, que estaran relacionando con la variable de estudio: capacidad
exportadora, por cuanto los resultados que se proporciona es producto de un analisis

minucioso y cuidadoso empleando la metodologia cientifica.
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Capitulo 11: Estado del Arte

Revision literaria

2.1.1. Revision de la literatura de capacidad exportadora

2.1.1.1. Modelo de Alonso y Donoso

Alonso & Donoso (1994) Fueron los primeros autores en explotar las
encuestas del Instituto de Comercio Exterior [ICEX] Espafia exportacion e
inversiones. Su trabajo parte de la hipotesis de que no existe una estrategia
genérica valida que asegure el éxito de la actividad exportadora pero si existen
una serie de factores explicativos de dicho éxito, dentro de los cuales se van a
encontrar las capacidades competitivas. Su modelo queda reflejado

graficamente en la figura 1.

En este estudio, el concepto de capacidad competitiva se define como
“el conjunto de recursos que tiene una empresa a su disposicion para capturar la
lealtad de los consumidores y entablar la accion competitiva en el mercado” de
forma mas especifica hace referencia a capacidades, principalmente

tecnoldgicas, que generan una posicion de mercado sostenible.
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Figura 4. Modelo de comportamiento exportador
Nota: Alonso y Donoso (1994, p. 24)

Los resultados de la contrastacion empirica apuntan hacia la
significacion de factores tales como la capacidad de la organizacion de
acomodar la actividad exportadora, la estrategia de la empresa o las variables
motivacionales. Sin embargo, no se llega a comprobar la significacion
estadistica del constructo “capacidad competitiva”, lo que parece demostrar la
no-validez de la capacidad competitiva fruto del mercado doméstico y la
necesidad de definir lo que podriamos llamar “capacidad exportadora”, es decir,
rutinas aprendidas que permiten convertir las capacidades competitivas

potenciales en ventajas especificas en los mercados internacionales.

Esta modelizacion ha sido repetida por Alonso y Donoso (1998) a
partir de los datos de la nueva encuesta a empresas exportadoras 1996 ICEX.
Igualmente modelizaron, a través de un analisis ANOVA, el éxito de la actividad
exportadora en funcién de las capacidades competitivas de la empresa, las
actitudes y aptitudes del decisor y la estrategia competitiva de la empresa. Las

conclusiones de la modelizacién son idénticas a las obtenidas en el andlisis
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realizado con los datos de la encuesta anterior. Las capacidades de la
organizacion, las actitudes y aptitudes del decisor y la estrategia competitiva de
la empresa son los factores determinantes de la propension exportadora. Por
tanto, sigue siendo necesaria la operacionalizacion de un modelo en el que se
haga depender directamente al nivel de internacionalizacion de las capacidades

exportadoras de la empresa.

2.1.1.2. Modelo de Duran Herrera

Duran (1994) Propone un esquema de “capacidades competitivas”
basadas tanto en los principios de la escuela de Organizacion Industrial (Caves
y Porter (1977), Kogut (1988), Porter (1980, 1986)) y de la Teoria de Recursos
y Capacidades como la teoria de la internalizacion (Rugman 1981, Buckley y

Casson 1976). Este esquema queda contenido en la tabla 1.

Tabla 1.
Esquema de ventajas competitivas

Conocimientos (tecnologia)
Tecnologia de productos y procesos
Experiencia en mercados globales
Diferenciacién de productos
Calidad
Nombre comercial
Marcas
Disefio
Producto estratégico
Acceso prioritario o exclusivo a Inputs Estratégicos
Economia de escala
Produccién
Contratacion / adquisicion de recursos
Distribucion fisica de productos
Promocién y publicidad
Economias de Internacionalizacion
Poder de negociacién con gobiernos
Capacidades organizativas
Direccion y gestion
Comerciales

Nota: Duran Herrera (1994, p. 23)
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Dicho esquema presenta la ventaja de ser un modelo en el que existe
una diferenciacion implicita entre capacidades y recursos. Sin embargo, el
constructo “capacidades competitivas especificas” vuelven a contener
elementos pertenecientes al campo de la organizacion industrial y el constructo
“recursos” no esta bien delimitado, siendo mezclado con variables del entorno
y con variables motivacionales del decisor. Es particularmente interesante el
concepto de “conocimientos” dentro del constructo de “capacidades
competitivas especificas”, que englobaria las tecnologias de productos y
procesos, la capacidad de direccion y gestion empresarial, y la experiencia en
mercados globales y que se corresponderian con lo que hemos llamado
capacidad técnica, capacidad organizativa y capacidad de apertura al exterior.
Recuérdese a este respecto que Leonard-Barton (1992) habia definido a las
competencias (capacidades) esenciales como “los grupos de conocimiento que

distinguen y generan la ventaja competitiva”.

2.1.1.3. Modelo de Valenzuela Martinez

Martinez (1998), sostiene que el comportamiento exportador puede
ser conceptualizado como una respuesta estratégica condicionada por la
dotacion de recursos y capacidades de la empresa, y estructura un modelo que
se ajusta mejor que los anteriores a las especificaciones de la teoria de los
recursos y capacidades. Ademas, reconoce que no son de la misma condicién
las capacidades que han apoyado la estrategia doméstica que las capacidades
que deben apoyar una estrategia de desarrollo de los mercados exteriores. Por
tanto, sera necesaria la definicion de la naturaleza y composicion del constructo

especifico: capacidad exportadora.
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El modelo, recogido en la figura 2, representa la hipétesis de que el
grado de internacionalizacion de la empresa, como respuesta estratégica, esta
determinado por la capacidad exportadora que se haya desarrollado a partir del
stock de recursos de la empresa. Dicha capacidad exportadora se presenta como
un constructo completo al componerse de varios tipos de capacidades:

organizacional, tecnoldgica, de apertura al exterior y de marketing.

VARIABLES
NIVEL DE
INTERNACION
ALIZACION
RECURSOS DE LA CAPACIDAD

EMPRESA B

T

Figura 5. Modelo explicativo del nivel de internacionalizacién de la empresa exportadora
Fuente: Valenzuela (1998, p. 163)

También se incluye el concepto de actitudes y motivaciones del
decisor, que recogen, en cierta manera, las oportunidades y amenazas del
entorno. Las variables motivacionales influiran en la manera en que se utilizaran
los recursos disponibles de la empresa para generar las diferentes capacidades
exportadoras, ya que, el sentido de la coordinacién depende de la intencién que
tenga el decisor para apoyar una actividad u otra dentro del abanico de
capacidades con las que pueda contar una empresa. Ademas, las variables de
motivacion del decisor para el desarrollo de la actividad de internacionalizacion
vienen en gran parte determinadas por la percepcion de las capacidades para

competir en el terreno internacional que posea la empresa.
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El modelo intenta incorporar elementos dinamicos a través de la
retroalimentacion del proceso que se consolida gradualmente y genera nuevos
recursos y capacidades exportadoras por su dependencia de la linea de desarrollo
en el tiempo en funcidn de los niveles de aprendizaje obtenidos. Aqui reside su
mayor limitacion, en la incapacidad de incluir un verdadero elemento
dinamizador al no contar con datos longitudinales y también en las dificultades
de medicidn de los recursos que impone la utilizacion de la encuesta a empresas

exportadoras del [ICEX] (1992).

El resultado de este modelo de estructuras de covarianzas identifica
que la competitividad de una empresa quedaria explicada principalmente por las
actitudes y expectativas del decisor. La capacidad de apertura al exterior (la
experiencia de tratar con los mercados exteriores) le seguiria en importancia. La
capacidad de la organizacion estaria a corta distancia. Sin embargo, la capacidad
de marketing no parece tener un valor explicativo del nivel de
internacionalizacion, aunque si que existe una progresion hacia politicas de
marketing internacional més eficientes a medida que aumentaba el nivel de
internacionalizacion de la empresa exportadora espafiola, es decir, es una

consecuencia no una causa.

Capacidad exportadora

Se define a la capacidad exportadora como el conjunto de cualidades,

habilidades, recursos y capacidades institucionales, de infraestructura favorable que

posee una empresa para el Optimo establecimiento y desarrollo de relaciones

comerciales con el exterior. En este sentido la capacidad exportadora es el resultado de
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la interaccion de maultiples factores (internos y externos) que intervienen afectando o

contribuyendo en diferente medida al desarrollo comercial principalmente de empresas.

El andlisis interno de los recursos y las capacidades de la propia empresa
determinarén cuales son los puntos fuertes que posee, que le permitirdn mantener y
desarrollar una ventaja competitiva nacional e internacionalmente, y cuales son sus
puntos débiles que obstaculos para conseguir sus objetivos de exportacién a mediano y
largo plazo. La forma méas adecuada para llevar a cabo este anélisis interno es la

elaboracion de un diagndstico de su capacidad exportadora.

Un diagndstico de la capacidad exportadora no es otra cosa que un método de
evaluacion que permite de forma sencilla y objetiva, evaluar cuantitativa y
cualitativamente las capacidades de las que dispone la empresa, y en base de ellas
ofrecer una vision clara de cuéles son las debilidades y las fortalezas con que cuenta

para afrontar su salida al exterior. (Otero S. 2008, p. 44)

A nivel empresarial, la capacidad exportadora se encuentra determinada por una
serie de factores, tales como: capacidad fisica, capacidad administrativa, capacidad

administrativa y recursos humanos.

2.1.2.1. Factores de la capacidad exportadora
a) Capacidad fisica

Crear una oferta exportable, exportar no significa que debamos dejar
de vender mercancias a nuestros clientes nacionales para vender a
mercados extranjeros. La empresa debe disponer de capacidad productiva

suficiente para poder atender ambos mercados. (Cantos, 2004)
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e Disponibilidad del producto

La disponibilidad de un producto se conoce generalmente como
como la evaluacién del rendimiento. Es la cuantificacion de la cantidad de

un producto que se puede aprovechar a partir de un area. (Wong, 2001)

e Caracteristicas técnicas del producto

Las caracteristicas técnicas del producto son los atributos que
describen en detalle los requisitos que hay que cumplir en producto o
servicio. Establece la calidad del producto final que comprende cada uno
de los procesos desde la meteria prima hasta terminar con el producto.

(Cristina, Rosario, & Miguel, 2013)

¢ \Volumen de produccién

Volumen de produccion se define a la cantidad real de producto
obtenido por la empresa en un horizonte temporal determinado,
diferenciandose del concepto de capacidad productiva, que hace
referencia a la cantidad méaxima de bienes y servicios que pueden
fabricarse en un determinado periodo, trabajando en condiciones
normales. Consecuentemente, ésta no tiene por qué coincidir con la
capacidad efectiva (existencia de capacidad ociosa no utilizada) o la
capacidad punta (sobreutilizacion de la maquinaria, horas extraordinarias

del personal, etc.). (Lorenzo, 2018)
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¢ Capacidad a la respuesta de pedidos

Las organizaciones con capacidad de respuesta comprometen
totalmente a todas las areas para responder con los pedidos, le tecnologia
se debe utilizar para realzar el rendimiento del personal, frente a una
demanda con una respuesta de calidad aceptable, dentro de un margen de

tiempo aceptable y a un costo aceptable. (Denton, 1991)

b) Capacidad econémica

La actividad exportadora puede implicar grandes inversiones que no
tendrén un resultado econdmico hasta un periodo de tiempo que puedan
llegar a ser largo. No nos extrafie que en un proceso de exportacion
estemos un afo entero invirtiendo hasta recibir el primer pedido. (Cantos,

2004)

e Rentabilidad econémica

Se entiendes por rentabilidad econémica, la tasa con que la empresa
remunera a la totalidad de recursos (inversiones o activos) utilizados en su
explotacion, esta pretende medir la capacidad del activo de la empresa
para generar beneficios, que al fin y al cabo es lo que importa realmente
para poder remunerar tanto al pasivo, como a los propios accionistas de la

empresa. (Eslava, 2010)

e Utilidad

Se denomina utilidad a la capacidad que algo tiene para generar

beneficio. También puede referir a las ganancias que un negocio, empresa
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0 activo determinado genera a lo largo de un periodo de tiempo. (Parkin,

2006)

e Crecimiento econémico

Entendemos por crecimiento econdémico un aumento del
rendimiento de la actividad econdmica, es decir, un proceso sostenido a lo
largo del tiempo en el que los niveles de actividad econdmica aumentan

constantemente. (Martin, 1992)

¢ Rentabilidad por produccion

La rentabilidad por produccidn esta garantizada en la productividad,
asegurada por la eficiencia productiva para un mercado de consumo en
crecimiento y capacidad de compra real. EI mercado de consumo asegura
una competitividad a la eficiencia y a la productividad por tanto a una

rentabilidad por inversion. (Molina, 2007)

e Inversién

Una inversion es simplemente cualquier instrumento en el que se
puede colocar unos fondos con la esperanza de que generaran rentas
positivas y/o su valor aumentara. Los rendimientos de la inversion se
reciben por dos vias; las rentas que paguen y el incremento de valor.

(Gitman & Joehnk, 2005)

e Composicién de los costos productivos

El termino costos generalmente se entiende como el desembolso o
gasto en dinero que se hace en la adquisicion de los insumos empleados

para producir bienes y servicio. Este gasto esta directamente relacionado
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con la estructura de produccién, lo cual a su vez expresada por la funcién
de produccion. Asi la funcion de produccion relaciona el producto con el
nivel de insumo, y la funcidn costo relaciona el costo de los insumos con

el nivel de uso de estos reflejada en el nivel de produccion. (Guerra, 1998)

c) Capacidad administrativa

El empresario no puede ser buen tedlogo, la exportacion significa
que la empresa debera crear un aparato administrativo nuevo, que permita
gestionar toda la documentacion necesaria para realizar las operaciones
internacionales. Es por ello por lo que el empresario debera demostrar sus
dotes de delegacién en persona que lo apoyen en las actividades

necesarias. (Cantos, 2004)

e Toma de decisiones

La toma de decisiones viene a ser una decision a una resolucion o
determinacion que se toma respecto a algo. Se conoce como toma de
decisiones al proceso que consiste en realizar una eleccion entre diversas
alternativas tanto en la vida personal como en la empresarialmente. (Porto

& Gardey, 2010)

e Participacion de mercado

La participacion de mercado constituye una estrategia de ataque que
intenta aumentar la participacion a expensas de los competidores. Una
empresa aumenta su participacion de mercado “robandoselas” a otras. Los
analisis de las estrategias de participacion de mercado estan llenos de

analogias militares. (Schnaars, 1994)
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e Preferencia

La preferencia permite sefialar a la ventaja de algo o alguien tiene
sobre otra cosa o persona. Dicha preferencia puede sugerir por distintos
motivos, como el valor o los intereses personales. Las pruebas de
preferencia pueden suministrar una gran cantidad de informacion atil: por
ejemplo, debilidades del producto, consumidores, segmentos del mercado,
motivaciones, mensajes promocionales. Un alto indice de preferencia
puede conducir a evaluar mal elementos como intencion de prueba,
participacion de mercado, etc., dado que, a pesar de que el consumidor
prefiera el producto nuevo, es posible que siga prefiriendo la oferta de la

competencia. (Porto & Gardey, 2013)

e Administracion de servicio

La administracion de servicio viene a ser un agente de cambio que
se basa su actuacién en una ldgica de negocios que van en el servicio y en
las personas, con un objetivo de buscar estrategias impulsadas por los
clientes y basada a la calidad, con el fin de obtener un crecimiento

sostenible de la rentabilidad. (Alcantara, 2003).
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e Canales de comercializacion

El canal de distribucion es el medio por el que cada empresa escoge
para llevar sus productos al consumidor final de la forma mas completa,

eficiente y econdmica para obtener mayor rentabilidad. (direccion, 2016)

e Estandares de calidad

Un nivel estandar de calidad no significa que se prescinda de los
requisitos del esquema. Es el medio por el cual se puede mantener el
proceso de aceptacion y control proximo al minimo econémico. (Hansen

& Ghare, 1990)

d) Recursos humanos

La actividad de importacién-exportacién es una actividad que
requiere de los cinco sentidos, el personal dedicado a estas tareas debe
tener una caracteristica especial, diferentes a las del resto de trabajadores
de la empresa: dominio de idiomas, conocimiento avanzado de marketing,
logistica, buenas dotes de negociacion, disponibilidad para viajar, etc.

(Cantos, 2004)

e Empleado

El empleado es una persona que desempefia algun trabajo, cargo o
servicio a las ordenes del gobierno o de un particular, corporacién o
empresa a cambio de un sueldo o remuneracion. (Hernandez & Castro,

2014).
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e Sueldo

Es una remuneracion en la que un empleado percibe por las
actividades que realizan en un tiempo determinado y en un lugar
establecido, se incluyen todos los beneficios sociales establecidos en el

reglamento segun aplique la empresa y los paises. (Garcia, 2012)

e Contratos

El contrato laboral protege al trabajador del abuso de la posicion
dominante que la empresa puede tener en la relacion laboral; ademas, su
finalizacién debe ser por justa causa, en caso contrario el trabajador debe

ser indemnizado tal como lo estipula la ley. (Pino, 2012)

Marco conceptual

Acabado: El acabado es la etapa donde se dan los Gltimos detalles a cada una de las
prendas, que se puede iniciar con la limpieza que consiste en extraer todos los sobrantes
de hilo que quedaron después de la costura, para finalmente hacer el planchado,

vaporizado, doblado, embolsado y embalado con un cuidado especial. (Lopez, 2008)

Bordados a mano: Estos se caracterizan por ser artesanales que caracteriza netamente
a nuestro pais por la iconografia de diversas culturas que se hacen en cada una de las
prendas, al igual que también se toma en cuenta a los diversos sectores sociales por

ellos estos bordados tienen mayor aceptacion y acogida en el exterior. (Sipan, 2017)

Disefios: El disefio en las prendas textiles son muy importantes para permanecer en el
mercado por ello las empresas tienen un area que se encarga basicamente de crear e
innovar los disefios, buscando satisfacer las necesidades del mercado con la obtencion

de diversos insumos sin perder la esencia de la fibra de alpaca. (Uchoa, 2013)
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Exportacion: Es una actividad vital en el comercio internacional que consiste en
vender productos y/o servicios distintos al pais de origen, esto representa oportunidades

de crecimiento al pais. (Kirchner & Castro, 2010)

Etiquetado: Es muy importante en cada una de las prendas lo cual se realiza de forma
manual por parte de los operarios capacitados adecuadamente con los requerimientos

de los clientes. (TEMOSAC, 2011)

Exportaciones no tradicionales: Son aquellos productos que requieren de un alto valor
agregado en su proceso para que estos puedan ser exportados en grandes cantidades

mejorando la economia del pais. (BCR, 2018)

Fibra de alpaca: Tiene una alta demanda en el mercado nacional e internacional, los
departamentos de Puno y Moquegua se dedican a la crianza de alpaca, la produccion a
nivel de campesinos es rudimentaria y tienen muchos inconvenientes por lo que se ven
obligados a vender a empresas grandes que se dedican al tratamiento adecuado de la

fibra de alpaca para la obtencion de diversos productos. (Benavides, 1996)

Marca: Es muy importante para las empresas siendo un componente intangible de alto
valor, porque para un consumidor generalmente no tiene una relacion con el producto,
pero si con la marca que para ellos significa confianza, seguridad de que cumplen con
sus expectativas posicionados en cada una de sus mentes que lo pueden reconocer en

diferentes mercados. (Davis, 2002)

Mercados: Es un lugar destinado donde los compradores y vendedores se encuentran
para tener una relacion comercial teniendo como esencia un producto y/o servicio con

un pago de por medio para finalizar con la transaccion. (Herrero, 2001)
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Publicidad: Es un conjunto de técnicas de comunicacion que se emplean en las
empresas para dar a conocer sus productos, del mismo modo se busca atraer a nuevos
clientes sobresaliendo en comparacion a los competidores marcando diferencia.

(Fernandez, 1997)
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Capitulo I11: Metodologia

3.1. Enfoque de la investigacion

La investigacion fue de enfoque cualitativo. Martinez (2007) basado en que se tomaré
como lugar de estudio en la Provincia de Huancayo, por tanto, se podré analizar a las empresas
de productoras de prendas de lana de alpaca. La investigacion fue de nivel descriptivo, el cual
consiste en la caracterizar apropiadamente cada uno de los hechos o fenémenos, en este caso
asociado a la estructura o comportamiento (Arias, 2012). Al respecto, como se trata de verificar

la situacion actual de la capacidad exportable.

3.2. Paradigma de la investigacion

Segun Katayama (2014), para el desarrollo de la investigacion se procedi6 a emplear el
paradigma de investigacion etnometodoldgica, la cual consiste en estudiar las conductas y
comportamientos de una determinada poblacion de sujetos o individuos, basado en la
recopilacion de la informacion se puede encontrar suficiente evidencia para entender la l6gica

de las conductas.

3.3.  Método de investigacion

Segun Katayama (2014), el método que se empled para el desarrollo de la investigacion
cualitativa es el conceptual-inductivo. Este método consiste en la observacion de los hechos
sociales, de manera que se pueda obtener datos necesarios para la investigacion; posteriormente
se plantearan conceptos que sirvieron para la construccion de teorias. Este método fue apto
para el desarrollo de la investigacién, dado que se determinara los factores de la capacidad
exportable correspondiente a las prendas de lana de alpaca de las empresas de la Provincia de

Huancayo.
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Tabla 2.
Sistema de categorias de la capacidad exportadora
Tema Definicion conceptual Categorias Subcategorias Cddigos
Capacidad Disponibilidad del CF0001
< fisica producto
S Caracteristicas técnicas ~ CF0002
C_QG- del producto
g Volumen de produccion CF0003
© Capacidad de respuesta CF0004
2 a pedidos
3 La capacidad exportadora Capacidad eRgr:gtrJrlllilciad CE0001
3 no es otra cosa que un econdmica
s ; 2 Utilidad o ganancia CE0002
IS método de evaluacion que . .
é permite de forma sencilla y CreC|m.|e'nto econdémico CEOQ003
< objetiva, evaluar Rentabll_lgjad por CE0004
o cuantitativa y produccion
& cualitativamente las Inversion CE0005
c'g_ capacidades de las que Composicion de los  CEO0006
g dispone la empresa, y en costos productivos
2 base de ellas ofrecer una Capacidad Toma de decisiones CA0001
= visién clara de cuéles son i
ini i Participacion de CA0002
§ las debilidades y las Administrativa mercac[i)o
é fortalezas con que cuenta Preferencia CA0003
S para afrontar su salida al . .
€ exterior. Otero (2008) ,:\ecri\m?cl)ztracmn de  CA0004
Q.
) Canales de  CAO0005
§o) comercializacion
2 Estandares de calidad CA0006
§ Recursos Cantidad de operarios RH0001
o Humanos Sueldos y Salarios RH0002
Tipo de Contrato RHO0003

3.4.  Seleccion de los sujetos de estudio

Para la investigacion se requirid de las empresas que exportan prendas de lana de alpaca,

para ello se ha solicitado a la Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo

(PROMPERVU) la relacion de empresas con capacidades aptas para la exportacion, logrando

acceder a 12 empresas con estas capacidades. Logrando tener acceso a las empresas que figuran

en la tabla 3.
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Tabla 3.
Listado de empresas con capacidades de exportacion.

Denominacion de las empresas

Empresa Kjantu Collection SAC.
Corporacion Arparic SAC.
Mantari Swaeter SAC.
Classic Alpaca SAC.
Alpakita Warm SAC.
Alpaca Design SAC.
Nota: Extraido de la lista proporcionada por PROMPERU (2018)

Los sujetos de la investigacion presentan las siguientes caracteristicas:

Son formales (cumpliendo sus obligaciones legales).
e Cuenta con al menos un cliente en el extranjero.

e Han realizado exportaciones por medio de los sistemas o plataformas de

exportacién que ofrece el Estado.

e Participaron en capacitaciones de consultoria de la Camara de Comercio o de las

entidades del Estado respecto a la promocién de las exportaciones.

e Tienen al menos 5 afios de antigliedad, de los cuales vienen exportando sus

productos de manera consecuente.

3.5.  Técnicas de produccion de informacion

Para el analisis de la informacion se empleard el software estadistico Atlas Ti. para el
procesamiento del resultado de la aplicacion de la guia de entrevista. El analisis consistira en
encontrar comportamientos, actividades y procesos comunes que aplican las empresas con
relacion a la exportacion, de tal forma que se obtenga informacion respecto a los factores de la

capacidad exportable.
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Capitulo 1V: Resultados

4.1. Descripcion del trabajo de campo

La entrevista se realiz6 a la empresa Alpaca Desing, fue una entrevista personal en la
empresa donde su pudo conversar acerca de como la empresa se encuentra y como dia a dia
busca crecer mas buscando ingresar a nuevos mercados y como manejan la empresa desde la

obtencidn hasta la obtener el producto final.

La empresa Alpakita Warm, nos brindé toda la informacién necesaria en una entrevista
muy bonita donde se pudo conocer un poco mas de la empresa acerca de la elaboracién de sus
productos y de cdmo llegan a su mercado final saliendo de las dudas que existian en un

principio.

Finamente la Gltima empresa fue Kjatun Collection una entrevista que se realiz6 en su
centro de ventas en el centro comercial open plaza, una conversacion interesante de como
fueron creciendo, ver la diversificacion y calidad de sus productos haciéndolos Gnicos a sus
clientes y de como llegan a los mercados internacionales es interesante del mismo modo como

es la relacién que tienen con sus trabajadores.

4.1.1. Empresas

Las tres empresas con la que se trabajo la investigacion mediante el apoyo de
los empresarios permitieron conocer mediante PROMPERU y la cdmara de comercio
de Huancayo que trabajan con todas las empresas del sector textil y asi llegar a cada

una de las empresas que cumplen con el perfil de la tesis.

4.1.1.1. Triangulacion de Empresas

La aplicacidn de las entrevistas se realiz6 en el mes de febrero a las

siguientes empresas en sus instalaciones correspondientes
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Gustavo Manuel Yarasca Rivera, en el centro comercial open plaza de la

Ciudad de Huancayo

Lucero Camargo Gonzales, en Jr. Tumbes # 609 Urb. Alborada - Huancayo

José Huamé&n Aymachoque, en Jr. Libertad #1133 esquina con Tarapaci -

Huancayo



Cédigo

Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3

Perspectiva

Los meses donde tenemos
mayor demanda de produccion
en las prendas de lana de alpaca
son en los meses de marzo a
julio ya que el mercado
norteamericano que es nuestro
mayor comprador se encuentra

Contamos con  mayor
incremento de ventas en los
meses de mayo hasta
setiembre donde nuestra
produccion se eleva.

Los meses donde hay mayor
demanda es de abril hasta
agosto es ahi donde la
produccion y las ventas son
mayores en comparacion a
los otros meses.

La demanda de prendas de alpaca se incrementa en las
épocas de invierno de los mercados norteamericanos,
para el mercado peruano son en los meses de marzo
hasta setiembre siendo estos meses los mas altos para
el mercado internacional, los demas meses son
demandas nacionales.

CF0001 préximo a invierno Convergencia:
Las empresas coinciden que los meses con mayor
demanda son de mayo hasta julio.
Divergencia:
Una de las empresas dice que las fechas con mayor
demanda son desde abril hasta agosto.
Nuestros productos son Nuestros productos son Cada uno de nuestros Las empresas emplean como materia prima la fibra de
elaborados bajo la supervisién hechos bajo los estdndares productos estdn elaborados aloaca zon elabofa dos baio la su ervigién de cada una
del encargado para no tener que requieren nuestros con mucho cuidado por la deplas lélreas ara aue no tén an ?oductos defectuosos
fallas, tiene bordados a mano clientes, como es la calidad materia prima qUe  onen acabgdosq bordadgos 2 mano con_al unoé
valorando la cultura peruana, la de la fibra, tener bordadosa empleamos, lo cual nos disefios de las culiluras stnicas. realizan suaviza%os
calidad es Unica ya que mano, y sobre todo el permite hacer seguimiento a lavados especiales para fihalmente colocar e):
contamos con un suavizado y planchado debe de estar cada una de las areas para no etiquetado Eon Ia dgscri cion. lavado cuidado
lavado especial. Deben tener un  bien, pero lo que si deben tener productos defectuosos, cogrecto de las prendas P ' y
etiquetado adecuado de la tener es un etiquetado de el etiquetado debe estar P '
CF0002 composicién y lavado elaboracién y cuidado del correcto con la descripcion Convergencia:

producto

de la materia prima y el
cuidado adecuado.

Las empresas concuerdan con tener un etiquetado con
la descripcion adecuada de la materia prima, lavado y
el cuidado necesario que deben tener sus compradores.

Divergencia:

Una de las empresas menciona que sus productos
cuentan con bordados referentes a la cultura peruana
hechas a mano para dar méas realce y ser Unicos en
comparacion a los demas.
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Cédigo

Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3

Perspectiva

CFO0003

La demanda de los productos ha
aumentado lo cual hace que
nuestro volumen se incremente,
pero solo en meses
establecidos, los demas meses
la produccién es mas para el

mercado nacional y ahora
buscamos ingresar a mas
mercados

El volumen de produccién
va de acuerdo con nuestros
pedidos, hay temporadas
donde suben como otras
que bajan, pero siempre
tratamos de crecer
buscando nuevos mercados
para nuestros productos

Nuestro volumen de
produccién nos es fijo esto
varia, va de acuerdo con la
demanda y temporadas del
mercado exterior que en la
mayoria de los casos
trabajamos con oOrdenes de
pedidos hay meses, pero
siempre estamos
produciendo para el mercado
nacional.

El volumen de produccion para estas empresas no es
fijo, esto va de acuerdo con las érdenes de pedidos de
tienen, pero siempre estan produciendo para el mercado
local sin dejar de lado el ingreso a nuevos mercados.

Convergencia:

Las empresas no cuentan con un volumen fijo para cada
mes, esto va de acuerdo con los pedidos que tienen

Divergencia:

Una de las empresas menciona que en estos Gltimos
meses su produccion ha aumentado lo cual les permite
crecer como empresa.

CF0004

Si cumplimos con nuestros
pedidos, porque son negociados
que nos permite ver nuestra
capacidad para entregar en el
tiempo establecido, no tenemos
productos defectuosos, pero si
los hubiera tenemos la
capacidad de responder de
forma rapida.

Contamos con la capacidad
de cumplir con los pedidos
en el tiempo establecido, ya
que existe un contrato de
por medio donde
negociamos nuestra
capacidad y tiempo para
entregar el producto.

Trabajamos de acuerdo con
la capacidad que contamos,
para ello existe una orden de
pedido y una negociacion
antes de empezar la
produccion lo que nos
permite estar en la capacidad
de cumplir con la cantidad
que requieren, y si por algin
caso nosotros no podemos
buscamos tercerizar uno de
los procesos para cumplir
con el tiempo establecido.

La capacidad a la respuesta de pedidos para estas
empresas es importante para que fidelicen a sus
clientes, siempre cumplen con todos sus pedidos,
porque trabajan bajo un contrato con un tiempo
establecido donde ellos estdn en la capacidad de
cumplir con los pedidos que se realizan.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan que siempre estan en la
capacidad de cumplir con sus pedidos ya que eso les
permite crecer cada dia mas

Divergencia:

Una de las empresas cabe mencionar que por alguna
situacion no puede cumplir con todos los pedidos busca
tercerizar uno de los procesos para cumplir con todos
los productos

CEO001

Las exportaciones son rentables
porgue no se pagan aranceles y
con el apoyo del gobierno en el

Las prendas de fibra de
alpaca  tienen  buena
aceptacion en el exterior y

Si hay wuna rentabilidad
porque las exportaciones y
mas aun de estas prendas han

Los empresarios concluyen que si hay rentabilidad
econdmica en las exportaciones de prendas de alpaca
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Cédigo

Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3

Perspectiva

drawback que es una
devolucion minima que nos
hacen por todas las
exportaciones,  aparte  que
nosotros estamos en la
basqueda de nuevos mercados
como es Alemania.

con algunos apoyos del
estado nos es rentable las
exportaciones, solo
debemos saber a qué
mercado llegar y buscar
nuevos clientes, pero al ser
mayoristas existe menos
rentabilidad a comparacién
de los minoristas

crecido un poco en estos
altimos tiempos, pero eso si
como empresa  siempre
tenemos que buscar nuevos
clientes porque el mercado
cada vez se vuelve maés
competitivos y los clientes
mas exigentes.

porque estas prendas tienen buena aceptacion en el
exterior solo que no se debe dejar de ingresar a nuevos
mercados

Convergencia:

Los empresarios concuerdan que la fibra de alpaca
tiene una buena aceptacion en el mercado exterior lo
cual les permite una buena rentabilidad econémica y
crecer cada vez mas como empresa

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que la rentabilidad
econdmica es poca como productores de prendas de
fibra de alpaca porque son mayoristas.

CE0002

Nuestro margen de ganancia es
de 30 a 35% por producto
exportado, pero en ventas
nacional nuestra utilidad es mas

El margen de ganancia es
bueno, podria ser de una
25% a 30% por producto
vendido.

El margen de ganancia que se
tiene por producto exportado
es de 20% a 30%, pero con
ventas en prendas unitarias al
mercado nacional es mas que
de exportacion.

Los empresarios concluyen que el margen promedio de
ganancia por prenda exportada esta en el rango de 20%
a 35% lo que para ellos es rentable este tipo de
produccion para seguir manteniéndose en el mercado,
pero que sus margenes se aumentan cuando son ventas
unitarias que solo se dan en el mercado local.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan que el margen de ganancia
va de 25% a 30% por prenda exportada, siendo muy
rentable para ellos.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona gque su margen de
ganancia se maneja en un rango de 20% a 30% siendo
mayor en comparacion a los demas

CE0003

Lo aprovechamos para mejorar
nuestras maquinas, y asi
mejorar nuestros procesos de
produccion y la calidad

Con el crecimiento
econémico buscamos
mejorar nuestras maquinas
porque ya algunas estan
mal y necesitan ser

El crecimiento econdmico
nos permite mejorar a la
empresa como es en
tecnologia con la
implantacion  de  nuevas
maquinarias para mejorar

Se concluye que aprovechan el crecimiento econémico
para mejorar sus procesos productivos para ello
primero deben mejorar sus maquinas con la
implementacion de nuevas tecnologias de esta manera
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Empresa 1
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Perspectiva

renovadas para  poder
mejorar nuestros productos

nuestros
produccion.

procesos de

evitar productos defectuosos que
produccion optima.

impiden una

Convergencia:

Los empresarios coinciden en renovar y mejorar sus
maquinas para que mejoren sus procesos de produccion
de esta manera obtener mejores productos en cuanto a
la calidad.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona gque se encuentran
con maquinas que estan mal estado lo cual a veces les
dificulta algin proceso de produccion

Tenemos mayor rentabilidad en
ventas al por menor ya que es de
un 150% vy solo lo hacemos con
ventas nacionales, ya que
contamos con tiendas una en el
centro de Huancayo, otra en
Lima, Cuzco y Arequipa como
distribuidores.

Nuestras vendas son al por
mayor tanto para el
mercado exterior como
para el mercado nacional
porque la produccion es
mas répida, facil, y solo
trabajamos bajo pedidos.

Obtenemos mayor
rentabilidad realizando
ventas al por menor que al
por mayor, aunque la

rotacion de los productos no
es de forma rapida, es por
ello por lo que hacemos méas
ventas al por mayor.

De acuerdo con la modalidad que les genera mayor
rentabilidad estas empresas hacen ventas al por mayor
y menor donde hay mas ganancias en ventas al por
menor pero que su rotacién no es muy répida en
comparacion a grandes cantidades

Convergencia:

Los empresarios coinciden que las ventas al por mayor

CEO0[004 les genera ganancias y los productos tienen mayor
rotacion que las ventas al por menor.
Divergencia:
Uno de los empresarios menciona que solo realizan
ventas al por mayor porque se le es facil y rapida la
produccion.
Si poseemos la capacidad de En este ultimo afio hemos Si contamos con la capacidad Se puede concluir aue las emoresas si cuentan con la
hacer  inversiones,  ahora estado en constante de hacer inversiones para ca gci dad de hacgr inversiopnes ara. Meiorar sus
estamos mejorando el area de cambios lo cual estamos en mejorar la empresa tanto en pacidad . P !
CEO0005 maquinarias e implementar nuevas areas como es el

produccion implementando

el proceso de evaluacion
para poder implementar el
area de marketing porque

magquinarias como contratar
personal adecuado que nos
ayude a trabajar el

area de marketing que mencionan que es importante
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Empresa 1

Empresa 2
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Perspectiva

maquinas de ultima tecnologia
para mejorar prendas de calidad

como empresa Ssentimos
que es necesario y es lo que
nos falta.

posicionamiento de la marca
en nuestros clientes.

para posicionar su marca en el mercado tanto a nivel
nacional como internacional.

Convergencia:

Los empresarios coinciden que si se encuentran en la
capacidad de hacer inversiones para mejorar sus
maquinarias para asi crecer cada vez mas como
empresa

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que en este Gltimo
afio hubo cambios lo cual les impidi6 mejorar e
implementar nuevas areas

Reduciendo mermas porque
tenemos una merma es muy alta
de 10 a 15% por cada prenda, la
merma rescatable la empleamos
en la elaboracién de guantes
pequefios, llaveros y la merma
que ya es no rescatable la
vendemos a recicladores, y el
mismo hecho de contar con el

Reduciriamos  contando
con personal adecuado, con
la capacitacion y
supervision constante de
nuestros trabajadores, esto
para que no se realicen
prendas defectuosas, lo
cual nos origina perdidas.
Ademas de contar con

Podriamos reducir los costos
de produccion al disminuir
los detalles hachos a mano,
para de esta manera trabajar
con el personal adecuado y
dejar de lado la rotacion que
constantemente se hacen.

En cuanto a los costos de produccion se concluye que
se puede disminuir con la reduccion de la merma y
disminuir los trabajos a mano como son los bordados
para de esta manera no estar incrementando a nuevos
personales que les genera retraso en la produccion y en
algunos casos hasta perdidas.

Convergencia:

CE0006 . i inci i i
personal adecuado. adecuada maquinaria en Los empresarios co_lpuden que _podrlan reducir los
costos de produccion al trabajar con personales
bordadora 'y  plancha . oy
: . adecuados para cada area  capacitandolos
industrial
constantemente.
Divergencia:
Uno de los empresarios menciona que la merma que
producen es muy alta y que no lo utilizan de forma
adecuada.
Participar en programas de Renovar nuestros modelos, Para incrementar nuestras . .
. - . . Se puede concluir que las acciones que se deben tomar
apoyo, actualmente nos realizar mayor publicidad ventas deberiamos de ir en - - - .
. - - < son la innovacion de los modelos para fidelizar mas a
CA0001 acogimos al programa del de la empresa, fidelizar a constante _ innovacion de los clientes y buscar el ingreso a nuevos mercados
ministerio de la produccidon y nuestros  clientes con nuestros disefios de acuerdo articinando de distintas actividades con el abovo de
ganamos el presupuesto para premios, participar en con las temporadas, y buscar P P poy

nos permite

ingresar a nuevos mercados

entidades del estado para la internacionalizacion.

60



Cédigo

Empresa 1
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Perspectiva

internacionalizarnos para
eliminar intermediarios y por
ello el mercado meta es
Alemania

ferias, eventos

internacionales

participando de ferias y
ruedas internacionales que
nos permita conocer mas
clientes.

Convergencia:

Los empresarios coinciden que deberian tomar
acciones en participar de ferias, eventos y ruedas de
negocios que les permita cada vez conocer mas clientes
y mantener una relacion mas directa con ellos

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que su préximo
mercado es Alemania porque recientemente ganaron un
presupuesto para poder internacionalizarse.

CA0002

Aumentando nuestra linea de
produccién como son artesania,
cojines con bordados de la
cultura para hacerlo maés
diversificado la produccion.
Participando en ferias, eventos
exhibiendo nuestros productos.

Desarrollar nuevos
productos mejorando los
disefios, siempre es bueno
innovar y eso es lo que nos
falta un poco y buscando
nuevos nichos de mercado
para asi llegar a mas
clientes

Tendriamos mayor
participacion en el mercado
aumentando nuestra linea de
productos e innovando
nuestros disefios de acuerdo
con las tendencias vy
posicionar nuestra marca
desde la produccién hasta el
consumidor final.

En cuanto a la participacién de mercado se concluye
que esto se podria incrementar con la innovacion en los
disefios de las prendas, la diversificacion en la linea de
produccién como podria ser en artesanias y del mismo
modo participar de ferias, eventos internacionales que
les permita conocer a mas clientes con su propia marca.

Convergencia:

Los empresarios coinciden que deberian innovar los
disefios y diversificar su linea de produccion sin perder
la esencia de la materia prima

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que se debe
posicionar la marca en los consumidores finales para
que ya no empleen intermediarios.
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Cédigo

Empresa 1

Empresa 2
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Perspectiva

CAQ003

El mercado es grande cada
cliente busca algo diferente es
por eso por lo que cada empresa
ofrece una alternativa distinta
en calidad, disefio y satisfacer el
mercado ya a los clientes que
contamos.

Los productos de fibra de
alpaca tienen una buena
aceptacion en el exterior lo
cual nos permite ser Gnicos
en comparaciéon a otros
productos

Nuestros  productos  son
Unicos tanto a nivel nacional
como internacional porque
utilizamos buena materia
prima que nos permite contar
con productos de calidad y no
existe comparacion con otras
prendas por mas imitacion
que se presentan en el
mercado.

Se concluye que la preferencia de las prendas de fibra
de alpaca es Unica en comparacion a otros productos
por la calidad y disefios que tienen, que esto les permite
seguir presente en el mercado

Convergencia:

Los empresarios coinciden que la fibra de alpaca tiene
buena acogida en el exterior y que las prendas son de
muy buena calidad que les complica competir con otros
productos.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que el mercado es
grande donde el cliente busca satisfacer sus
necesidades.

CA0004

Ser mas personalizados
nuestros productos y realizar
ventas  corporativas  como
bufandas para todo su personal
que ya estamos en
negociaciones.

Mejorar la linea de
produccion incrementando
accesorios 'y productos
artesanales que nos permite
ser mas dinamicos con
nuestros productos.

Los servicios
complementarios que
podriamos incrementar es la
diversificacion de nuestros
productos y ofrecer todo esto
en unatienda donde el cliente
se sienta completos y
satisfechos con sus compras.

Acerca de los servicios complementarios se concluye
que las empresas pueden brindar mas productos como
accesorios y artesanias donde el comprador se
encuentre satisfecho y su misma produccion se vuelva
mas dinamica.
Convergencia:

Los empresarios coinciden que en brindar nuevos
productos como son los accesorios y artesanias, pero
todo a base de la fibra de alpaca.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que podrian brindar
un tipo de servicios méas personalizados a empresas
para uniformizar la presentacion de sus personales.
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CA0005

Tenemos un contrato con los
compradores con el término de
FOB, estos productos llegan a
grandes empresas para Ser
comercializados a empresas
minoristas y en otros casos lo
hacemos por exporta facil
porque nos permite hacer
envios hasta 30 kilos lo que nos
facilita hacer envios al exterior.

Empresa 2
El canal de
comercializacion que

empleamos es de hacer
ventas a mayorista, luego
ellos se encargan de hacer
ventas al minorista y asi
Ilegan al consumidor final

En cuento al canal de
comercializacion podriamos
implementar nuestras propias
tiendas en lugares
estratégicos tanto en el Per(
como en el exterior para
llegar directamente a
nuestros clientes y ya no solo
ser distribuidores

Se concluye que las empresas emplean el canal de
comercializacion de productores a ventas al por mayor
y ya ellos se encargan de llegar a los clientes finales.
Del mismo modo también emplean exporta facil y el
incoterms FOB para contratos internacionales.

Convergencia:

Los empresarios coinciden que el canal de
comercializacion para hacer sus ventas es de
productores a mayoristas porque aln no cuentan con
tiendas propias para sus exhibiciones y ventas directas.

Divergencia:

Uno de les empresarios menciona que emplean el
sistema de exporta facil porque les permite hacer
envios hasta 30 kilos.

CAOQ006

Poseemos un control de calidad,
que los colores sean parejos, el
planchado este uniforme para
no tener productos defectuosos

Contamos con control de
calidad, en distintas areas
como el area de remalle, el
area de bordado, el area de
planchado y en el
empaquetado final

Todos nuestros productos
pasan por un control de
calidad antes de  ser
entregados para percatarnos
que no exista productos
defectuosos y si los hubiera
solucionar de forma rapida
que nos permita cumplir con
el tiempo pactado con el
comprador.

Se concluye que las empresas cuentan con un control
de calidad antes de entregar sus pedidos los cual les
permite ver si hay prendas defectuosas o que los colores
y planchado no esté uniforme, si les presentaria este
inconveniente ellos le dan una solucién adecuada que
les permita no quedar mal con sus clientes.

Convergencia:

Los empresarios coinciden que sus productos pasan por
un control de calidad antes de ser entregados para no
tener inconvenientes con el contrato.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que estan en la
capacidad de dar respuesta rapida ente prendas
defectuosas en el tiempo 6ptimo.
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Empresa 2

Empresa 3

Perspectiva

RHO0001

Empresa 1
Hay operarios que
constantemente estan

trabajando, pero cuando hay
mayor produccién se contrata
personal de destajo para el
servicio que se requiere

El personal va de acuerdo
con la temporada, esto
varia dependiendo a la
cantidad de produccién.

Todos los operarios no son
estables, los que estan en
maquinarias, planchado si
estan estables, mientras que
los de acabado van de
acuerdo con la demanda que
se tiene.

En cuanto a la cantidad de operarios se concluye que
no es fijo pero los encargados de las maquinarias ellos
si ya se encuentran estables en la empresa.

Convergencia:

Los empresarios coinciden que los operarios van de
acuerdo con la demanda de produccién que tienen,
cuando la produccién aumenta se contrata personal
indicado para cada area.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que el operario
encargado de las maquinas son fijos.

RH0002

Al personal permanente tiene
un suelto fijo, pero va de
acuerdo con la actividad que
realicen y los demas por destajo
de acuerdo con la prenda por el
tipo de prenda y la complejidad
que tienen

El sueldo que manejamos
es semanal de acuerdo con
el area que pertenecenyala
actividad que realizan

Los operarios fijos vya
cuentan con un sueldo
establecido de acuerdo con el
area donde se encuentran,
mientras que a los demas se
les paga por destajo.

En cuanto al tipo de sueldo que perciben los operarios
va a depender de la actividad que realizan ya sea en
produccion o en acabo que esto tiene que ver con los
trabajos a mano vy el nivel de complejidad que tienen
estas prendas

Convergencia:
Los empresarios coinciden que los operarios fijos

cuentan con un suelto estable pero que depende de la
actividad que realizan

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona que el sueldo hacia
sus operarios es semanal.
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RH0003

Los operarios fijos estan en
planilla y tienen todos los
beneficios, para incorporar a un
nuevo personal pasa por un
examen.

El personal fijo firma un
contrato de medio afio a un
afo, teniendo todos los
beneficios de acuerdo con
la ley.

Los operarios que estan fijos
se encuentran en planilla y a
los demas operarios se les
paga de acuerdo con el
trabajo realizado.

El tipo de contrato que manejan las empresas son
planilla para el personal estable, mientras que para el
personal que se incorpora por el incremento de
demanda solo es por un tiempo establecido que les
informa antes de designarles las actividades.

Convergencia:
Los empresarios coinciden que los operarios estables se

encuentran en planilla y gozan de todos los beneficios
establecidos por la ley.

Divergencia:
Uno de los empresarios menciona que el personal que

se incorpore pasa por un examen previo a Ser
contratados.
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4.1.2. Expertos

Los expertos quienes fueron parte fundamental de la entrevista con el
instrumento de estudio a aplicar a cada uno de ellos, para ello se tuvo que visitar a las
entidades como PROMPERPU, CAMARA DE COMERCIO DE HUANCAYO Y LA
DIRCETUR, permitié conocer mas del tema y de las empresas, previo a ello se

programo una cita para realizar la entrevista.

La entrevista a la Lic. Syntia Campos fue muy amena en su oficina de Prompert
donde pudimos entrar en confianza y salir de todas las dudas acerca de como manejan
las exportaciones las empresas en la Ciudad de Huancayo de las prendas de alpaca y

como apoyan a dichas empresas.

La entrevista al Econ. José Luis fue muy grata porque es una persona que te
brinda todo el apoyo necesario con los conocimientos obtenidos acerca del tema en toda
su trayectoria laboral y me brindo algunos aportes mas que me ayudarian a realizar la

tesis.

La dltima entrevista fue a Flor de Maria de la Cémara de Comercio de
Huancayo, una entrevista muy entretenida donde se puedo conversar y entrar en
confianza para obtener toda la informacién necesaria del sector textil y de como se

encuentran actualmente las empresas acerca de las exportaciones que se hacen.

4.1.2.1. Triangulacion de Expertos

La recoleccion de informacion y entrevistas aplicadas fueron a las

siguientes personas:
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Lic. Syntia Campos del Pino promotora de la industria de la vestimenta y
articulos de decoracion y regalo Promperu, ubicado en el Psje. Castilla #131

San Carlos Huancayo.

Flor de Maria Enriquez, Jefa de Comercio Exterior de la Cémara de

Comercio de Huancayo.

Econ. José Luis Mufioz, sub-Director de Comercio Exterior de la Direccion

Regional de Comercio Exterior y Turismo — DIRCETUR



Cadigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

CF0001

Las empresas generalmente
tienen mayor produccion en los
meses de abril julio agosto que
para ellos es la produccion
anual para el tema de
exportacion, lo deméas meses la
produccién nacional son para
venta local, todavia no tienen
clientes para esos meses lo cual
baja un poco las ventas, en el
mes de diciembre su
produccion es casi nula por eso
es este mes donde lo toman
para vacaciones u alguna otra
actividad.

Existe mayor demanda
del producto es en fechas
festivas como es el dia de
la madre, fiestas
navidefias y en los meses
de julio 'y agosto
aumentan su produccién.

Hay mayor disponibilidad de
producto en los tiempos de
invierno en los mercados de
Estados Unidos y Canada
que son los mayores
compradores  esto  quiere
decir que la produccion en
Huancayo es en los meses de
marzo hasta agosto

Los expertos concluyen en que los meses de mayor produccion
son de marzo a agosto para Sus exportaciones ya que Ssus
mercados se encuentran préximos a la estacién de invierno, pero
en ventas también se incrementa en fechas festivas como es el
dia de la madre y navidad

Convergencia:

Los expertos concuerdan que la mayor demanda de produccion
estd entre los meses de marzo a agosto para el tema de
exportacién mientras que los deméas meses su produccion es mas
para el mercado nacional

Divergencia:

Un experto menciona que los demas meses la produccién son
para ventas en el mercado nacional, y que el mes de diciembre
baja aln mas por eso este mes lo toman como un mes de
vacaciones y poder plantear cosas nuevas para el siguiente afo.

CF0002

Las caracteristicas del
producto van de acuerdo con el
mercado donde van a ser
comercializados, pero
bésicamente es el etiquetado
debe contemplar 100% alpaca
y si son mezclas rotularlos de
forma adecuada, en caso de
control de calidad deben estar
los requerimientos adecuados
que deben contener las fichas
técnicas

Las prendas de alpaca en
cuanto a la materia prima
que es la fibra de alpaca
esta debe ser procesada
bien y en el pais porque
en algunos casos las
empresas les pide el
certificado de materia
prima, y contar con un
etiquetado adecuado
sobre la composicion, y
cuidado de la prenda

Los productos deben tener
como materia prima la fibra
de alpaca, todo esto debe de
estar especificado en el
etiquetado por ende deben de
tener su propia ficha técnica
sino no fuere ese el caso se
debe especificar cuando hay
otros insumos estd en la
prenda

En el tema de caracteristicas técnicas del producto se concluye
gue la materia prima de produccion es la fibra de alpaca que debe
ser procesada bien porque en algunos casos se requieren de
certificado de la materia prima y del etiquetado con la
informacion requerida para su comercializacion.

Convergencia:

Los expertos coinciden que el etiquetado debe estar bien
detallado con la informacién necesaria de la fibra de alpaca,
sobre el lavado y cuidado de las prendas

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que la caracteristica técnica va de
acuerdo con al pais de destino y que deben ser 100% fibra de
alpaca.
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Caodigo

Experto 1

Experto 3

Perspectiva

CF0003

Se trabaja bajo &rdenes de
pedido, de acuerdo con la
temporada dependiendo la
capacidad de la empresa como
minimo son 1000 prendas en
caso de ser menor son
muestras, en la tendencia de
riteil  te piden menores
cantidades por el tema de
rotacion

Experto 2
El volumen de
produccion  varia de

acuerdo con el mercado
de destino ya que son
exportados bajo 6rdenes
de pedidos, en el caso de
sobras son
comercializados en el
mercado local

Las empresas no tienen un
volumen de produccion fijo,
sino que estos van de acuerdo
con los pedidos que tienen y
a las temporadas de los
mercados de destino

Se concluye que no existe un volumen de produccion fijo que
esto varia de acuerdo con la temporada del mercado de destino y
que se trabaja por érdenes de pedido y otra parte de la produccién
va para el mercado nacional que también varian porque son
ventas al por mayor que realizan.

Convergencia:

Los expertos concluyen que no hay una produccién fija por mes
porque trabajan por Ordenes de pedidos previas a una
negociacion para el mercado internacional

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que son 1000 prendas como
minimo para hacer una exportacién.

CF0004

Estas empresas si cuentan con
capacidad porque trabajan con
ordenes de pedidos negociando
a la capacidad de planta que
tienen y si sobra la produccion
son para el mercado local, si
fuera el caso que no pudieran
terminar con su propia planta
terciarian su produccion.

Son pocas empresas
exportadoras la  gran
mayoria son para venta
local, pero estas empresas
si estan capacitados para
cumplir con todos los
pedidos. Si  no los
cumplieran el estandar,
los pedidos no tendrian
sus clientes y no podrian
ser sostenibles en el
mercado

Primero hay una negociacion
que les permite saber cuanto
sera la produccién para
cumplir con los pedidos y de
acuerdo con eso ellos evaltan
siendo asi que ellos cumples
con los pedidos sin tener
inconvenientes ni quejas con
sus clientes

En cuanto a la capacidad de respuesta las empresas cumplen con
el tiempo establecido porque realizan una previa negociacién
donde les permite evaluar si estan en la capacidad de hacer toda
la produccién o no y si tuvieran algn inconveniente terciarian
uno de los procesos de produccion

Convergencia:

Los expertos coinciden que si cumples con los pedidos
establecidos porque estdn en la capacidad de ser empresas
abastecedoras de productos en prendas de fibra de alpaca al
mercado exterior.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que si la empresa no logra
terminar con los pedidos estas empresas no serian sostenibles en
el mercado ni mucho menos contar con los clientes en el exterior.
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Caodigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

CE0001

La rentabilidad va a depender,
pero yo diria que si porque la
alpaca se promueve como una
prenda de lujo, exclusivas, de
calidad  teniendo  mayor
aceptacion en el mercado
internacional y se vende como
tal solo que se vende con otra
marca que les impide tener mas
rentabilidad.

La fibra de alpaca tiene
mucha demanda en el
mercado exterior por ello
estas prendas tienen
buena acogida y mas adn
porque tienen disefios
étnicos que son valorados
en el extranjero en
comparacion al mercado
local

Las prendas de alpaca son
muy valoradas en el exterior,
esto hace que la demanda de
las exportaciones aumente y
mas aun con la calidad que
tienen los productos
generando rentabilidad en las
empresas.

En cuanto a la rentabilidad se concluye que si son rentables estas
exportaciones porque en el mercado exterior la fibra de alpaca
tiene un alto valor de aceptacién como una prenda de lujo lo que
en el mercado esté visto como una prenda mas de uso y la calidad
de los productos peruanos es Unico.

Convergencia:

Los expertos coinciden que si son rentables las exportaciones
porque estas prendas son consideras prendas de lujo y més aun
con los disefios étnicos de las culturas peruanas con una calidad
Unica en comparacion a la competencia.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que para generar mayor
rentabilidad las empresas deben temer una marca propia en el
exterior y no exportar como linea blanca porque es ahi donde el
comprador pone su marca y obtiene mas rentabilidad.

CE0002

Poseen un margen de utilidad,
pero a estas empresas les falta
vender como marca propia para
tener altos precios ya que estas
hacen maquila porque venden
sus prendas a otras empresas
gue ponen sus marcas teniendo
estas empresas mas utilidades
del que lo fabrica.

Fortalecer la cadena de
produccion de la fibra de
alpaca en nuestra ciudad,
capacitar a los
trabajadores con uso de
tecnologias para mejorar
la produccion y
ensefiarles las normativas
de tratado de libre de
comercio para ingresar al
mercado exterior

Existe un margen de
ganancia, pero no la
adecuada ya que al ser
mayoristas sus precios son
menores en comparacién a
una venta directa, lo cual se
debe trabajar mucho en la
marca y posicionar en el
mercado

Se concluyen que las exportaciones de estas prendas generan
ganancias, tal vez no las indicadas por son exportadas en
cantidades sin marca para que el comprador cologque su marca,
lo cual las entidades del estado estan buscando apoyar a estas
empresas en colocar al mercado sus propias marcas y que les
genere mayor rentabilidad

Convergencia:

Los expertos concluyen que si existe rentabilidad en las
exportaciones y que les falta posicionar su propia marca en su
consumidor final dejando de lado a intermediarios

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que se deben incentivar mas a
empresas que realicen exportaciones capacitandoles con las
normativas de comercio exterior.
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Caodigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

CE0003

El crecimiento econdémico no
favorece, su aporte es minimo
porque el productor no lo
siente, pero el que comercializa
si, porque la prenda hecha a
mano toma mas tiempo que una
prenda hecha en maquina y el
precio no justifica la
produccion de esta

El sector textil tiene
potencial de crecimiento,
para ello se debe
consolidar el mercado
buscando ingresar como
marca propia 'y no
haciendo ventas solo con
etiquetado hacia
mayoristas porque son
ellos los que ganan mas

El crecimiento econdmico
favorece al sector solo que
como mayoristas las
empresas perciben utilidades
como debe ser. Porque existe
un gran movimiento Yy
aceptacion del producto en el
exterior

Se concluye que hay rentabilidad para estos productores, aunque
no perciben lo adecuado porque son mayoristas y no todas las
prendas tienen el mismo proceso de produccién, existe otras que
demandan mas tiempo, pero los precio no varian mucho

Convergencia:

Los expertos coinciden que si existe rentabilidad tal vez no sea
la adecuada por ser mayoristas y no vender con una marca propia
vendiendo a un precio menor.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que el crecimiento econémico no
favorece al producto que su aporte es minimo, quien lo percibe
mas es el que comercializa estas prendas.

CEO0004

Generan mayor rentabilidad al
comercializarlas directamente
teniendo una tienda, un riteil,
una marca propia que los
posicione  mé&s  buscando
nuevos mercados

Establecer una tienda en
el mercado exterior por
ello los duefios debe de
viajar y conocer
directamente el mercado.
De igual modo participar
en diferentes ruedas de
negocios

Se genera mayor rentabilidad
siendo ellos mismos quien
llegue a su cliente final, para
eso deben contar con una
tienda propia en el exterior,
trabajando su marca en sus
consumidores

Se concluye que mayor rentabilidad de produccién se da por
ventas directas teniendo una tienda en el mercado exterior,
buscando una relacién més directa con sus clientes, participando
de diferentes ruedas de negocio para ingresar a nuevos mercados.

Convergencia:

Los expertos coinciden que se genera mayor rentabilidad al
comercializar directamente a sus consumidores finales para ello
deben participar de ruedas de negocio.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que se debe trabajar la marca de
las empresas para posicionar al consumidor final.
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Caodigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

CE0005

Tienen la capacidad de
inversién, pero son un poco
conformistas por ser empresas
familiares y no buscan la
necesidad de contratar personal
capacitado, podrian
incrementar su area de control
de calidad, el area de gestion y
el area de comercializacion con
personal que domine idiomas
para la busqueda de nuevos
mercados.

Estas empresas poseen
capacidad de inversién,
pero no lo hacen, para
implementar deben de
tener mayor exhibicion de
sus productos e incluir la
tecnologia en su
produccion y publicidad,
invirtiendo en personal
que domine el &rea y no
solo hacer todas las
funciones ellos mismos

La inversion que deben de
hacer es en tecnologia y
marketing para asi vender su
propia marca, cosa que lo no
hacen por ser pequefias
empresas y creen que es
innecesario y si lo hacen solo
ellos mismos realizan esta
actividad

Sobre la capacidad de inversion se puede concluir que las
empresas tienen la capacidad de inversion, pero en la mayoria de
los casos no lo hacen por conformismo y no buscan mejorar sus
maquinarias ni capacitar a sus personales mucho menos trabaja
la publicidad adecuada de la empresa para hacer mas conocida.

Convergencia:

Los expertos coinciden que las empresas si cuentan con la
capacidad de inversion pero que no lo trabajan como debe ser
siendo conformista y dejando de lado su crecimiento como
empresa exportadora.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que se debe contar con un area de
comercializacion con el personal adecuado que sepa buscar
nuevos mercados y negociar con los clientes.

CEO0006

De acuerdo con la tecnologia
que manejen y a los tiempos
que poseen mejorando los
cuellos de botella con el apoyo
de un ingeniero

Deberian optimizar en
cuanto a tiempo y mano
de obra por maquinarias
especializada, porque al
contar con bordados a
mano quita mas tiempo y
los precios no varian
mucho

Con la aplicacion de la
tecnologia, mano de obra
especializada, contando con
especialistas y reduciendo la
rotacion del personal se
pueden optimizar los costos

En cuento a los costos de produccién se concluye que el tiempo
es un factor importante y se deben contar con maquinarias
actuales que mejore el proceso de produccién y reducir la
rotacion del personal

Convergencia:

Los expertos coinciden la optimizacion de los costos esté en el
tiempo de respuesta a los pedidos trabajando con maquinarias de
altima tecnologia que les permita mejorar y avanzar con la
produccion.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que los trabajos en bordado a
mano les genera mayor costo lo cual lo deben reducir.
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Caodigo

Experto 1

Experto 3

Perspectiva

Deberian tomar decisiones en
cuanto al area comercial para
llegar a los clientes de una
forma estratégica, en cuanto al
drea productivo innovar sus
disefios para poder crecer sino

Experto 2
Conocer mas a los
clientes teniendo mas

contactos directos con
cada uno ellos para saber
sus gustos e ir de acorde a
las tendencias e

Crecer en el area comercial
tanto a nivel nacional como
internacional llegando a mas
clientes para  eliminar
intermediarios, para esto
deben contar con personal

Se concluye que las decisiones que deben tomar estas empresas
son en cuanto a la innovacién de sus disefios y la implantacién
de un area comercial con un personal que domine negociaciones
tanto para ventas nacionales como internacionales.

Convergencia:

fuera asi no hay forma de implementar o mejorar la altamente calificado que Los expertos coinciden que para incrementar sus ventas deben
crecer parte comercial conlaque domine el tema de implementar el area de comercializacion para llegar a mas
CAO0001 cuentan negociacion clientes e interrelacionarse con ellos para eliminar intermediarios
Divergencia:
Uno de los expertos menciona que deben tomar en cuenta la
innovacion de sus disefios porque eso también les permitird
crecer e ingresar a nuevos mercados.
Buscar acuerdos comerciales, En un mercado local Dar a conocer en el marcado En cuanto al incremento de participacion de mercado se concluye
eventos de promocion concientizar a la nacional lo valioso de esta que se debe participar mas de ferias, eventos y ruedas de
comercial como  entidad poblacién sobre la fibra fibra y en el exterior negocios internacionales para interactuar con los clientes y
PROMPERU apoya a de alpaca, en el mercado participar de ferias, eventosy conocerlos a profundidad.
participar en ferias internacional fidelizarlos ruedas de negocio que les Convergencia:
internacionales, apoyo de las y buscar nuevos clientes permita conocer cada vez 9 )
embajadas para la apertura en con misiones comerciales mas mercados y ampliar la Los expertos coindicen que se debe incrementar la cartera de
CA0002  otros mercados linea de produccién clientes buscando mas una relacion directa con casa uno de ellos

mediante ferias y ruedas de negocio.
Divergencia:

Uno de los expertos menciona que se debe concientizar al
mercado local para la compra de estas prendas.
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Caodigo Experto 1 Experto 2 Experto 3 Perspectiva
A nivel nacional no tiene Las confecciones  Los productos son Gnicosy al  Se concluye que las prendas de alpaca tienen mayor preferencia
preferencia, pero a nivel sintéticas tienes mayor igual que la calidad esto hace en el mercado exterior en comparacion a otros productos porque
internacional si  por ser participacion en el que no tengamos  son valorados como prendas de lujo que no cualquier publico lo

CAQ003

denominada una prenda de lujo
que no cualquiera puede usar,
por la calidad de la fibra de
alpacay las bondades de usar el
producto que a comparacion de
los demés no hay.

mercado, pero nuestros
productos no tienen
comparacion solo que
nuestra participacion no
es mayoritaria porque
también tiene que ver un

competencia por mas que
exista imitacion, solo que las
ventas no se dan mucho en el
marcado local porque como
poblacion  no  sabemos
valorar esta fibra

puede usar cosa que no ocurre en el mercado nacional por el
ingreso de productos sintéticos estas prendas son dejados a un
segundo plano.

Convergencia:

Los expertos coinciden que las prendas de fibra de alpaca son
Unicas y valoradas en el extranjero como prendas de lujo lo cual
no existe comparacion con otras prendas

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que mayor participacion en el
mercado son las prendas sintéticas por el mismo precio que
tienen.

CA0004

El servicio de su propia marca,
migrando al mismo mercado
para saber manejar ese tema
comercial ver de la publicidad
no lo ven, porque solo venden
sus productos como linea
blanca que viene el comprador
pone su marca y asi recién son
comercializados

poco por el factor
econémico de la
poblacion

Todo parte de la

informacion se debe de
informar e incentivar al
publico en general que tan
valioso y beneficioso es
usar estos productos, para
esto las empresas deben
posicionar su  propia
marca y trabajar mas en
ella

Buscar que su propia marca
esté presente en diversos
mercados tanto a nivel
nacional como internacional
trabajando en publicidad y
marketing de sus productos

En cuanto a los servicios complementarios se concluye que las
empresas deben tomar mas en cuenta su propia marca y trabajar
en ella con publicidades, promociones que les permita
posicionarse en la mente del consumidor y en incentivar a la
poblacion nacional a la compra de estos productos.

Convergencia:

Los expertos coinciden que el servicio complementario que
deben brindar estid en el valor de su marca para ello deben
trabajar de mano con el area de marketing.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que se debe incentivar a la
poblacién a la compra de estos productos porque su aceptacion
en el mercado nacional es minima.
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Cadigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

CA0005

El canal de comercializacion
que todos estan trabajando es
de distribuidores y que ellos
llegan a sus clientes finales,
algunos de tienen su propia
tienda y llegan a sus clientes
finales haciendo ventas directas

Son derivados por un
agente aduanero hasta el
pais de destino. Las
ventas son en cantidades
grandes para luego ser
distribuidas minoristas y
asi llegar al cliente final

Las empresas realizan ventas
al por mayor a grandes
empresas para luego ser
distribuidas a tiendas
pequefias y asi llegar a su
consumidor final es
basicamente este canal que
emplean. Por ello se busca
que ellos mismos tengan una
tienda propia para
comercializar

Se concluye que el canal de comercializacién que emplean las
empresas es de productores a distribuidores mayoristas y que
solo llegan a su cliente final en ventas al mercado nacional
porque ya cuentan con propias tiendas, y para llegar el mercado
extranjero emplean de agente de aduanas que les hace todo el
proceso de exportacion.

Convergencia:

Los expertos coinciden que el canal de comercializacion que
emplean las empresas es de distribuidores al por mayor y que
luego esas empresas ya llegan al consumidor final.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que ya hay algunas empresas que
cuentan con tiendas para atender directamente al consumidor
final pero que solo en el mercado nacional.

CA0006

Deberian mejorar los disefios
que vayan de acuerdo con cada
tendencia, innovando
constantemente su formato de
presentacion y en la medida
que se puede posicionarse con
su marca

Se deben aplicar mas
tecnologias, capacitando
en tendencias de moda
para siempre innovar sus
productos y cada vez
crecer la linea de
producciobn para que
pueda atraer a los clientes

Se debe trabajar mas en la
innovacion de las prendas
con disefiadores capacitados
y especialistas porque lo que
se vende a parte de la fibra de
alpaca es moda, disefio y
creatividad

Las empresas deberian de mejorar sus disefios y que vayan de
acuerdo con cada tendencia para mejorar su presentacién y a la
vez incrementar su linea de produccion con diferentes productos
que buscan los clientes pero que sean elaborados de fibra de
alpaca.

Convergencia:

Los expertos coinciden que deben mejorar sus disefios innovando
y que estos deben ser trabajados por disefiadores especialistas
porque también se vende creatividad y moda

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que la linea de produccion se debe
diversificar e incrementar, pero sin perder la materia prima que
es fibra de alpaca.
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Cadigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

RH0001

Los operarios deberian ser fijos
para mejorar el tema de
proceso, el tema de rotacion
siempre un genera poco de
problema y no deberia haber
demasiada rotacion porque en
algunos casos retrasa la
produccion.

Las empresas textiles
trabajan con operarios
que van de acuerdo con
sus demandas, pero el
estar migrando en la
mayoria de las veces no
les permite crecer y esto
genera un retroceso 0
productos dificultosos

Los operarios van de acuerdo
con la demanda que tiene la
empresa, para mi opinién
deben ser estables para
mejorar la produccién y tratar
de buscar que la permanencia
de estos trabajadores

En cuanta a la cantidad de operarios se concluye que las
empresas textiles no trabajan con una cantidad definida de
operarios que va a depender de su produccion, pero deberian ser
estable para mejorar el proceso de produccién porque con
constantes rotaciones se dificulta el proceso.

Convergencia:

Los expertos coinciden que los operarios no son fijos y que
trabajan de acuerdo con la demanda de produccidn que tienen

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que el estar en constante rotacion
de operarios dificulta el proceso de produccion e impide mejorar.

RH0002

En caso de las remuneraciones
la mayoria percibe un sueldo
basico en algunos casos de
temas profesionales y ventas un
plus adicional del basico

Los operarios deben tener
un sueldo fijo porque
ellos cumples con un
horario de trabajo, si
hubiera mas demanda se
les pagaria las horas
extras

Se deben manejar escalas de
sueldo por cada area, para asi
valorar el trabajo de cado uno
de ellos, esta de mas decir que
ellos cumple con un horario
de trabajo de debe ser
remunerado adecuadamente

En cuanto al sueldo se puede concluir que los operarios fijos
perciban a partir del sueldo minimo y que varia para algunos
dependido del area donde se encuentren y si hay horas extras
deben ser remuneradas

Convergencia:

Los expertos coinciden que los operarios deben tener un sueldo
fijo porque cumple con el reglamento que les da la empresa al
momento de ser contratados.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que en cuanto a ventas ellos
reciben un plus adicional cuando cumplen con la meta
establecida.
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Cadigo Experto 1 Experto 2 Experto 3 Perspectiva
El tipo de contrato va de Los trabajadores Deben manejar un contrato En el tipo de contrato se concluye que todos deben contar con un
acuerdo con la actividad que permanentes deben estar bajo planilla, porque estdn contrato porque esta cumpliendo con las actividades
realizan, pero todos deberiande en planilla y los que estdn  laborando y estdn encomendadas por las empresas y con unos horarios que les
estar en planilla y percibir por temporada también cumpliendo con las horas de establecen.
todos los beneficios por el tiempo de servicio  trabajo que es establecido por Converaencia:
la empresa g )
Los expertos coinciden que todos los operarios deben estar en
RH0003 planilla y percibir con los beneficios establecidos.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que los operarios que son
contratados por temporada también se deben manejar un tipo de
contrato.
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4.2.  Analisis y sintesis de resultados

A continuacion, se muestra el analisis y sintesis de resultados de empresarios y expertos.
Para ello, se tomo en cuenta de la triangulacion de las opiniones de los empresarios y expertos,
por cada subcategoria tomando en cuenta la teoria de la investigacion. Finalmente, se culmino

con las conclusiones de las convergencias y divergencia de las opiniones.



Categoria

Subcategoria

Expertos

Empresa

Investigador

Conclusiones

CF

CF0001

Los expertos concluyen en que
los meses de mayor produccion
son de marzo a agosto para sus
exportaciones ya que Sus
mercados se encuentran
proximos a la estacion de
invierno, pero en ventas también
se incrementa en fechas festivas
como es el dia de la madre y
navidad.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que la
mayor demanda de produccién
esta entre los meses de marzo a
agosto para el tema de
exportacién mientras que los
demé&s meses su produccién es
maés para el mercado nacional.

Divergencia:

Un experto menciona que los
demé&s meses la produccion son
para ventas en el mercado
nacional, y que el mes de
diciembre baja ain mas por eso
este mes lo toman como un mes
de vacaciones y poder plantear
cosas nuevas para el siguiente
afio.

La demanda de prendas de
alpaca se incrementa en las
épocas de invierno de los
mercados norteamericanos,
para el mercado peruano son
en los meses de marzo hasta
setiembre siendo estos meses
los mas altos para el mercado
internacional, los demas
meses son demandas
nacionales.

Convergencia:

Las empresas coinciden que
los meses con mayor
demanda son de mayo hasta
julio.

Divergencia:

Una de las empresas dice que
las fechas con mayor
demanda son desde abril
hasta agosto.

Disponibilidad del producto:
“La disponibilidad de wun
producto se conoce
generalmente como la
evaluacién del rendimiento a
cada uno de los procesos para la
obtencién del producto final, a
ello se le denomina la
cuantificacion total de la
cantidad de un producto ya listo
para ser colocado en el
mercado”. (Wong, 2001)

En base a la informacion
recopilada y la teoria
utilizada se concluye que, la
disponibilidad del producto
viene a ser el rendimiento y
la cantidad de un producto a
aprovechar; por lo tanto, los
meses de mayor produccién
son de marzo a agosto para
exportaciones basicamente
en meses de invierno y
fechas festivas siendo los
meses mas altos para el
mercado internacional,
donde las exportaciones de
prendas de fibra de alpaca
tienen buena aceptacion en
el mercado exterior.

Convergencia:

Tanto  expertos  como
empresarios concuerdan
que, en base a la

disponibilidad del producto,
los meses de mayor
demanda y produccion
comprenden los meses de
mayo hasta julio, para la

exportacion  porque los
mercados de destino se
encuentran  proximos a

invierno incrementando de
esta manera la demanda de
las prendas.
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CF0002

En el tema de caracteristicas
técnicas del producto se
concluye que la materia prima de
produccion es la fibra de alpaca
que debe ser procesada bien
porque en algunos casos se
requieren de certificado de la
materia prima y del etiquetado
con la informacion requerida
para su comercializacion.

Convergencia:

Los expertos coinciden que el
etiquetado debe estar bien
detallado con la informacion
necesaria de la fibra de alpaca,
sobre el lavado y cuidado de las
prendas.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que las caracteristicas técnicas
van de acuerdo con al pais de
destino y que deben ser 100%
fibra de alpaca.

Las empresas emplean como
materia prima la fibra de
alpaca, son elaborados bajo
la supervision de cada una de
las areas para que no tengan
productos defectuosos,
tienen acabados y bordados a
mano con algunos disefios de
las culturas étnicas, realizan
suavizados y lavados
especiales para finalmente
colocar el etiquetado con la
descripcion, lavado vy
cuidado correcto de las
prendas.

Convergencia:

Las empresas concuerdan
con tener un etiquetado con
la descripcion adecuada de la
materia prima, lavado y el
cuidado necesario que deben
tener sus compradores.

Divergencia:

Una de las empresas
menciona que sus productos
cuentan  con bordados
referentes a la cultura
peruana hechas a mano para
dar mas realce y ser Ginicos en
comparacion a los demas.

Caracteristicas técnicas del
producto: “Las caracteristicas
técnicas, son los atributos que
describen a cada uno de los
productos porque vienen a ser los
requisitos que hay que cumplir
tanto en productos o servicios
para ser exportados. Establece la
calidad del producto final que
comprende cada uno de los
procesos desde la meteria prima
hasta terminar con el producto”.
(Cristina, Rosario, & Miguel,
2013)

En base a la informacion
recopilada y la teoria
utilizada se concluye que las
caracteristicas técnicas del
producto vienen a ser los
atributos y requisitos que
debe cumplir un producto
para establecer su calidad
para ello es importante que
la materia prima, (fibra de
alpaca) cumpla con los
estandares de calidad asi
como cada uno de los
procesos  para  obtener
productos bien elaborados,
sin fallas, con maquinas y el
etiquetado con toda la
informacion necesaria sobre
el lavado y cuidado para
finalmente ser exportados.

Convergencia:

Tanto los expertos como
los empresarios en base a la
teoria aplicada resaltaron la
importancia de la calidad
del producto desde la
materia prima hasta el
producto con el etiquetado y
la informacién necesaria
para su comercializacion.
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CF0003

Se concluye que no existe un
volumen de produccion fijo que
esto varia de acuerdo con la
temporada del mercado de
destino y que se trabaja por
ordenes de pedido y otra parte de
la produccidn va para el mercado
nacional que también varian
porque son ventas al por mayor
que realizan.

Convergencia:

Los expertos concluyen que no
hay una produccién fija por mes
porque trabajan por érdenes de
pedidos  previas a una
negociacion para el mercado
internacional

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que son 1000 prendas como
minimo  para  hacer  una
exportacion.

El volumen de produccién
para estas empresas no es
fijo, esto va de acuerdo con
las oOrdenes de pedidos de
tienen, pero siempre estan
produciendo para el mercado
local sin dejar de lado el
ingreso a nuevos mercados.

Convergencia:

Las empresas no cuentan con
un volumen fijo para cada
mes, esto va de acuerdo con
los pedidos que tienen.

Divergencia:

Una de las empresas
menciona que en estos
Gltimos meses su produccion

ha aumentado lo cual les
permite crecer como
empresa.

Volumen de  produccion:
“Definimos al volumen de
produccion como la cantidad real
de producto obtenido por la
empresa en un  tiempo
determinado, diferenciandose del
concepto de capacidad
productiva, que hace referencia a
la cantidad maxima de productos
que pueden fabricar en un
periodo determinado, trabajando
en condiciones  normales”.
(Lorenzo, 2018)

En base a la informacion
recopilada y la teoria
utilizada se concluye que el
volumen de produccion
viene a ser la cantidad real
de producto obtenido por la
empresa en un horizonte
temporal determinado,
haciendo referencia a la
cantidad méxima de bienes
que pueden fabricarse en un
determinado periodo, el
volumen de la produccion
varia de acuerdo con las
temporadas del mercado de
destino.

Convergencia:

Tanto  expertos  como
empresarios mencionan que
el volumen de produccion
no es fijo, debido a que la
produccion va de acuerdo
con las 6rdenes de pedidos
que tienen previa a una
negociacion.
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CF0004

En cuanto a la capacidad de
respuesta  las  empresas
cumplen con el tiempo
establecido porque realizan
una previa  negociacion
donde les permite evaluar si
estdn en la capacidad de
hacer toda la produccién o no
y si  tuvieran  algun
inconveniente tercerizan uno
de los procesos de
produccion.

Convergencia:

Los expertos coinciden que si
cumples con los pedidos
establecidos porque estan en
la capacidad de ser empresas
abastecedoras de productos
en prendas de fibra de alpaca
al mercado exterior.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que si la empresa
no logra terminar con los
pedidos estas empresas no
serian sostenibles en el
mercado ni mucho menos
contar con los clientes en el
exterior.

La capacidad a Ia
respuesta de pedidos para
estas empresas es
importante  para  que
fidelicen a sus clientes,
siempre cumplen con
todos sus pedidos, porque
trabajan bajo un contrato
con un tiempo establecido
donde ellos estdn en la
capacidad de cumplir con
los pedidos que se
realizan.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan que siempre
estan en la capacidad de
cumplir con sus pedidos
ya que eso les permite
crecer cada dia mas.

Divergencia:

Una de las empresas cabe
mencionar que por alguna
situacibn  no  puede
cumplir con todos los
pedidos busca tercerizar
uno de los procesos para
cumplir con todos los
productos

Capacidad a la respuesta
de pedidos: “Las empresas
con capacidad de respuesta se
comprometen totalmente
antes sus clientes, para ello
comprometen a todas las
areas para cumplir con todos
los pedidos en el tiempo
determinado, la tecnologia
que emplean es para
potenciar el rendimiento de
cada uno de los
colaboradores, para cumplir
con la demanda y a un precio
aceptable en el mercado”.
(Denton, 1991)

En base a la informacién recopilada y
la teoria utilizada se concluye que la
capacidad de respuesta de pedidos
viene a ser el resultado del rendimiento
del personal, frente a una demanda,
dentro de un margen de tiempo

aceptable, un costo  aceptable,
resaltando la calidad.
Ademds, segin los expertos la

capacidad de respuesta se muestra
mediante el cumplimiento en el tiempo
establecido previa negociacién
evaluando los inconvenientes para
posterior realizar la tercerizacién para
el proceso de produccién; los
empresarios resaltan la importancia
para que fidelicen a sus clientes en la
capacidad de cumplir con los pedidos
que se realizan.

Convergencia:

Tanto los expertos como empresarios
coinciden que las empresas estan en la
capacidad de cumplir con todos los
pedidos en el tiempo determinado sin
ningln problema porque esto les
permite generar mayor confianza en sus
clientes.

Divergencia:

Uno de los empresarios menciona, para
alcanzar la entrega a tiempo de los
pedidos se deberian tercerizar para
cumplir con el tiempo.
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En cuanto a la rentabilidad se  Los empresarios  Rentabilidad econémica: En base a la informacién recopilada y
concluye que si son rentables concluyen que si hay «| 5 rentabilidad econémica, 2 teoria utilizada se concluye que la
estas exportaciones porque rentabilidad econdmica s |4 tasa con que la empresa  "entabilidad econdmica viene a ser la
en el mercado exterior la en las exportaciones de remunera a la totalidad de tasa con que la empresa remunera a la
fibra de alpaca tiene un alto prendas de alpaca porque yrgcursos  tanto a  sus totalidad de recursos (inversiones o
valor de aceptacioncomo una estas  prendas  tienen jnversiones como activos activos) utilizados para  generar
prenda de lujo lo que en el buena aceptacion en el gjlizados, para de esta beneficios, ademas, enbase alaopinion
mercado esta visto como una  exterior solo que N0 Se manera ver como se de los expertos 'y empresarios
prenda mas de uso y la debe dejar de ingresar a gncygntrala empresay siesta Mencionan que este rubro es rentable
calidad de los productos nuevos mercados generando o no beneficios, donde las exportaciones de este
peruanos es unico. Convergencia: con la finalidad de tener Producto de fibra de alpaca tienen un
Convergencia: Los empresarios  €duilibrio y remunerar al alto valor de aceptacion en el exterior lo
Los expertos coinciden quesi  concuerdan que la fibra 2Ctivo pasivo, colaboradores 44 les perm!te crecer y ser estable.
son rentables las de alpaca tiene una buena Y duefios de la empresa”. Convergencia:
exportaciones porque estas aceptacion en el mercado (Eslava, 2010) Los expertos y empresarios coinciden

CE CEO0001 prendas son  consideras exterior lo cual les que las exportaciones de estas prendas

prendas de lujo y mas aun con
los disefios étnicos de las
culturas peruanas con una
calidad unica en comparacion
a la competencia.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que para generar
mayor  rentabilidad  las
empresas deben temer una
marca propia en el exterior y
no exportar como linea
blanca porque es ahi donde el
comprador pone su marca y
obtiene més rentabilidad.

permite  una  buena
rentabilidad econémica y
crecer cada vez mas como
empresa.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que la
rentabilidad econdmica
es poca como productores
de prendas de fibra de
alpaca  porque  son
mayoristas.

son rentables por la calidad y de cdmo
son considerados en el exterior
dandoles mayor respaldo a dichos
productos y creciendo cada vez méas y
porque la fibra de alpaca tiene una
buena aceptacion en el mercado
exterior.

Divergencia:
Uno de los expertos menciona, para
generar mayor rentabilidad en las

empresas se debe contar con una marca
propia.
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Se concluyen que las Los empresarios  Utilidad: “La utilidad es la En base a la informacién recopilada y
exportaciones de  estas concluyen que el margen capacidad de un producto o la teoria utilizada se concluye que la
prendas generan ganancias, promedio de gananciapor servicio que pueda generar utilidad viene a ser la capacidad para
tal vez no las indicadas por prenda exportada estd en algin beneficio. Del mismo generar beneficio, ganancias que un
son exportadas en cantidades el rango de 20% a 35% lo modo viene a ser las negocio, empresa genera a lo largo de
sin marca para que el queparaellosesrentable ganancias dentro de un un periodo de tiempo. Seglin los
comprador coloque su marca, este tipo de producciébn negocio 0 empresa en un empresarios y expertos las
lo cual las entidades del para seguir periodo de tiempo exportaciones de prendas si generan
estado estan buscando apoyar manteniéndose en el determinado”. (Parkin, 2006) ganancias, pero estas deben contar con
aestas empresas en colocaral mercado, pero que sus una marca para que estas sean
mercado sus propias marcasy margenes se aumentan superiores, ademas, el margen
que les genere mayor cuando son  ventas promedio de ganancia por prenda
rentabilidad unitarias que solo se dan exportada esta en el rango de 20% a
. en el mercado local. 35% siendo rentable para seguir

Convergencia: manteniéndose en el mercado

CE 0002 Convergencia: '

Los expertos concluyen que
si existe rentabilidad en las
exportaciones y que les falta
posicionar su propia marca en
su consumidor final dejando
de lado a intermediarios.

Divergencia:
Uno de los expertos
menciona que se deben

incentivar mas a empresas
que realicen exportaciones
capacitandoles con las
normativas de comercio
exterior.

Los empresarios
concuerdan  que el
margen de ganancia va de
25% a 30% por prenda
exportada, siendo muy
rentable para ellos.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que su margen
de ganancia se maneja en
un rango de 20% a 30%
siendo mayor en
comparacion a los demas

Convergencia:

Los expertos y empresarios concuerdan
que si hay un margen de ganancia de
25% a 30% por prenda exportada
siendo rentable su produccidn para ello
s necesario posicionar su propia marca
para eliminar intermediarios para llegar
directo a los clientes finales y asi
obtener mayor utilidad.
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CEO0003

Se concluye que hay
rentabilidad  para  estos
productores, aunque no
perciben lo adecuado porque
son mayoristas y no todas las
prendas tienen el mismo
proceso de produccion, existe
otras que demandan mas
tiempo, pero los precio no
varian mucho.

Convergencia:

Los expertos coinciden que si
existe rentabilidad tal vez no
sea la adecuada por ser
mayoristas y no vender con
una marca propia vendiendo
a un precio menor.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que el crecimiento
econdmico no favorece al
producto que su aporte es
minimo, quien lo percibe mas
es el que comercializa estas
prendas.

Empresa
Se concluye que
aprovechan el
crecimiento  econdémico

para mejorar sus procesos
productivos para ello
primero deben mejorar
sus maquinas con la
implementacion de
nuevas tecnologias de
esta manera  evitar
productos  defectuosos
que impiden una
produccion 6ptima.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden en renovar y
mejorar sus maquinas
para que mejoren sus
procesos de produccion
de esta manera obtener
mejores productos en
cuanto a la calidad.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que se
encuentran con maquinas
que estan mal estado lo
cual a veces les dificulta
algun proceso de
produccion

Crecimiento econémico:

“Se entiende por crecimiento
econdémico al aumento del
rendimiento de las
actividades econémicas, esto
quiere decir a un conjunto de
procesos sostenido a lo largo
del tiempo donde los niveles
de actividades econémicas se
incrementan
constantemente”.
1992)

(Martin,

En base a la informacién recopilada y la
teoria utilizada se concluye, que el
crecimiento econémico viene a ser el
aumento del rendimiento de la
actividad econémica, resaltando segln
los expertos que, si se cuenta con
rentabilidad, pero no perciben lo
adecuado porque son mayoristas,
ademas, segln los empresarios para
mejorar los procesos productivos se
debe mejorar sus maquinas e
implementar las nuevas tecnologias
para evitar productos defectuosos que
impiden una produccion éptima.
Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que hay rentabilidad, pero no es la
esperada debido a que son mayorista y
vender en linea blanca, para ello
también resaltan la importancia de
mejorar las maquinarias para los
procesos de produccion evitando
prendas dafiadas y entregar productos
de mejor calidad

Divergencia:

Un empresario resalta que mantener
maquinas en mal estado el proceso de
produccion es dificil.
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CEO0004

Se concluye que mayor
rentabilidad de produccion se
da por ventas directas
teniendo una tienda en el
mercado exterior, buscando
una relaciéon mas directa con
sus clientes, participando de
diferentes ruedas de negocio
para ingresar a nNuUevos
mercados.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
se genera mayor rentabilidad
al comercializar directamente
a sus consumidores finales
para ello deben participar de
ruedas de negocio.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que se debe
trabajar la marca de las
empresas para posicionar al
consumidor final.

De acuerdo con la
modalidad que les genera
mayor rentabilidad estas
empresas hacen ventas al
por mayor y menor donde
hay mas ganancias en
ventas al por menor pero
gue su rotacién no es muy
rapida en comparacién a
grandes cantidades

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que las ventas
al por mayor les genera
ganancias y los productos
tienen mayor rotacion que
las ventas al por menor.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona  que  solo
realizan ventas al por
mayor porque se le es
facil 'y rapida la
produccion.

Rentabilidad por
produccién: “La
rentabilidad por produccién
esta basada en la
productividad que tiene la
empresa, asegurada por la
eficiencia productiva para un
mercado que esta en
constante en crecimiento. El
mercado de consumo se
asegura de una
competitividad a la eficiencia
y a la productividad por lo
tanto a una rentabilidad por
inversion”. (Molina, 2007)

En base a la informacién recopilada y la
teoria utilizada se concluye que la
rentabilidad por produccion asegura la
eficiencia productiva para un mercado
de consumo en crecimiento y capacidad
de compra real, buscando una relacién
mas directa con sus clientes,
participando de diferentes ruedas de
negocio para ingresar a nuevos
mercados. Los empresarios mencionan
que la modalidad que les genera mayor
rentabilidad son las ventas al por mayor
y menor donde hay mas ganancias en
ventas al por menor pero que su
rotacion no es muy rapida en
comparacion a grandes cantidades

Convergencia:

Los expertos y empresarios concuerdan
que se obtiene mayor rentabilidad
realizando ventas al por mayor teniendo
mayor rotacion, del mismo modo
vendiendo  directamente a  sus
consumidores finales sin emplear
intermediarios para lograr de eso ellos
necesitan participar de diferentes
ruedas de negocios.
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CEO0005

Sobre la capacidad de
inversién se puede concluir
que las empresas tienen la
capacidad de inversion, pero
en la mayoria de los casos no
lo hacen por conformismo y
no buscan mejorar sus
maquinarias ni capacitar a sus
personales mucho menos
trabaja la publicidad
adecuada de la empresa para
hacer mas conocida.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
las empresas si cuentan con la
capacidad de inversién pero
que no lo trabajan como debe
ser siendo conformista vy
dejando de lado  su
crecimiento como empresa
exportadora.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que se debe contar con un
&rea de comercializacién con
el personal adecuado que sepa
buscar nuevos mercados y
negociar con los clientes.

Se puede concluir que las
empresas si cuentan con la
capacidad de hacer
inversiones para mejorar
sus maquinarias e
implementar nuevas areas
como es el area de
marketing que mencionan

que es importante para
posicionar su marca en el
mercado tanto a nivel
nacional como

internacional.
Convergencia:

Los empresarios coinciden
que si se encuentran en la
capacidad de hacer
inversiones para mejorar
sus maquinarias para asf
crecer cada vez mas como
empresa

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que en este
altimo afio hubo cambios lo
cual les impidi6 mejorar e
implementar nuevas areas

Inversion: “La
inversion es una
cantidad monetaria
limitada que se pone
a disposicion de un
tercero que podria
Ser una empresa o
de un conjunto de

acciones, teniendo
como finalidad
incrementar las

ganancias para asi
cumplir con los
objetivos de la
empresa”. (Gitman
& Joehnk, 2005)

En base a la informacién recopilada y la teoria
utilizada se concluye que la inversion viene a ser
el instrumento en el que se puede colocar unos
fondos con la esperanza de que generaran rentas
positivas, segln los expertos, la capacidad de
inversion se puede concluir que las empresas
tienen la capacidad de inversion pero en la
mayoria de los casos no lo hacen por
conformismo y no buscan mejorar sus
maquinarias ni capacitar a sus personales mucho
menos trabaja la publicidad adecuada de la
empresa para hacer mas conocida, respecto a los
empresarios estos mencionan que las empresas
si cuentan con la capacidad de hacer inversiones
para mejorar sus maquinarias e implementar
nuevas areas como es el area de marketing.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden que las
empresas cuentan con la capacidad de hacer
inversiones pero que eso no lo manejan de la
forma adecuada siendo conformistas cuando
tiene por mejorar sus maquinarias para las de
Gltima generacién y por implementar nuevas
areas que les permita conocer nuevos clientes.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que la
implementacion del area de comercializacion
con el personal adecuado ayuda a la
implementacion de nuevos mercados y negociar
con los clientes.
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CEO0006

En cuento a los costos de
produccion se concluye que
el tiempo es un factor
importante y se deben contar
con maquinarias actuales que
mejore el proceso de
produccion y reducir la
rotacion del personal

Convergencia:

Los expertos coinciden la
optimizacién de los costos
esta en el tiempo de respuesta
a los pedidos trabajando con
maquinarias de  Gltima
tecnologia que les permita
mejorar y avanzar con la
produccion.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que los trabajos en
bordado a mano les genera
mayor costo lo cual lo deben
reducir.

En cuanto a los costos de
produccion se concluye
que se puede disminuir
con la reducciéon de la
merma y disminuir los
trabajos a mano como son
los bordados para de esta
manera no estar
incrementando a nuevos
personales que les genera
retraso en la produccion y
en algunos casos hasta
perdidas.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que podrian

reducir los costos de
produccion al trabajar con
personales adecuados
para cada area
capacitandolos
constantemente.
Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que la merma
que producen es muy alta
y que no lo utilizan de
forma adecuada.

Composicién de los costos
productivos: “El término de
costos se entiende como el
desembolso o gasto en dinero
que se realiza en la
adquisicion de los insumos y
en maquinarias empleados
para la elaboracion bienes y
servicios. Este gasto esta
directamente relacionado con
la estructura de produccion.
Asi la funcién de produccion
relaciona al producto con el
nivel de insumo empleado, y
la funcién de costo relaciona
el costo de los insumos con el
nivel de uso de estos reflejada
en el nivel de produccién de
los productos”. (Guerra,
1998)

En base a la informacién recopilada y la
teoria utilizada se concluye que la
composicién de los costos productivos,
viene a ser el desembolso o gasto en
dinero que se hace en la adquisicion de
los insumos empleados para producir
bienes y servicio, segun los expertos los
empresarios  mencionan que la
composicion de los costos productivos
son todos los gastos de insumos,
empleados entre otras cosas es decir
para la obtencidn del producto final, las
empresas en algunos casos tienen altos
costos productivos lo que deberian
reducir en mermas y su mano de obra
contando con personal estable evitando
su rotacion constante para de esa
manera optimizar sus tiempos.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que se debe optimizar los costos en
cuanto a la mano de obra calificada y
permanente en sus actividades, del
mismo modo contar con buenas
maquinas que les permita hacer buenos
productos y de calidad en el tiempo
adecuado.
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CA

CAO0001

Se concluye que las
decisiones que deben
tomar estas empresas son
en cuanto a la innovacion
de sus disefios y la
implantaciéon de un area
comercial con un personal
que domine negociaciones
tanto para ventas
nacionales como
internacionales.

Convergencia:

Los expertos coinciden
gue para incrementar sus
ventas deben implementar
el area de
comercializacion para
llegar a mas clientes e
interrelacionarse con ellos

para eliminar
intermediarios.
Divergencia:
Uno de Ilos expertos
menciona que deben
tomar en cuenta la

innovacion de sus disefios
porque eso también les
permitiré crecer e ingresar
a nuevos mercados.

Se puede concluir que las
acciones que se deben
tomar son la innovacion
de los modelos para
fidelizar mas a los
clientes y buscar el
ingreso a nuevos
mercados participando de
distintas actividades con
el apoyo de entidades del
estado para la
internacionalizacion.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que deberian
tomar  acciones  en
participar  de ferias,
eventos y ruedas de
negocios que les permita
cada vez conocer mas
clientes y mantener una
relacion mas directa con
ellos

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que su proximo
mercado es Alemania
porque recientemente
ganaron un presupuesto
para poder
internacionalizarse.

Toma de decisiones:

“La toma de decision
viene a ser una solucion
ante un problema o una
situacion que se toma
respecto a algo. Se
conoce como toma de
decision al proceso
donde se tiene que
elegir a una propuesta
de idea entre diversas
alternativas que se
pueden aplicar en la
vida personal tanto
como en el éambito
empresarial”. (Porto &
Gardey, 2010)

En base a la informacién recopilada y la teoria
utilizada se concluye que la toma de decisiones
viene a ser la determinacién que se toma respecto
a algo, es decir mediante ella se genera mayor
rentabilidad generando el incremento de ventas
ya sea al por mayor y menor con ganancias pero
que su rotacién no es muy rapida en comparacion
a grandes cantidades, ademas,

para fidelizar mas a los clientes y buscar el
ingreso a nuevos mercados participando de
distintas actividades con el apoyo de entidades
del estado para la internacionalizacion las
empresas deben tomar buenas decisiones que les
permite crecer mas como es en el tema de sus
implementar y mejorar sus maquinas, innovar en
sus disefios que vaya de acuerdo a cada tendencia
para fidelizar cada vez mas a sus clientes,
incorporar el area comercial con el personal
adecuado para las negociaciones en el mercado
local como internacional.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden que la
toma de decisiones ayuda en el incremento de las
ventas, mediante el uso de un area comercial que
se dedique a la internacionalizacién como la
participacion en ferias, eventos y rutas de
negocios en diversos paises sin dejar de lado la
busqueda de nuevos clientes.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que es importante
la innovacion en los disefios permitiendo
continuar en el mercado.
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CA0002

En cuanto al incremento de
participacién de mercado se
concluye que se debe
participar mas de ferias,
eventos y ruedas de negocios
internacionales para
interactuar con los clientes y
conocerlos a profundidad.

Convergencia:

Los expertos coindicen que se
debe incrementar la cartera de
clientes con buscando mas
una relacion directa con casa
uno de ellos mediante ferias y
ruedas de negocio.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que se debe
concientizar al mercado local
para la compra de estas
prendas.

En cuanto a la
participacién de mercado
se concluye que esto se
podria incrementar con la
innovacion en los disefios
de las prendas, la
diversificacion en la linea
de producciébn como
podria ser en artesanias y

del mismo modo
participar ~ de  ferias,
eventos internacionales

que les permita conocer a
mas clientes con su propia
marca.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que deberian
innovar los disefios y
diversificar su linea de
produccion sin perder la
esencia de la materia
prima

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que se debe
posicionar la marca en los
consumidores finales para
que vya no empleen
intermediarios.

Participacion de mercado:
“La participacion de mercado
viene a ser una estrategia que
tiene como objetivo aumentar
la participacion de la empresa
en mayores mercados en
comparacion de los
competidores. Una empresa
aumenta su participacion de
mercado  quitdndoselas a
otras empresas, los analisis
de las estrategias de
participacién de mercado
estan de mano de varios
estudios previamente
realizadas”. (Schnaars, 1994)

En base a la informacion recopiladay la
teoria utilizada se concluye que la
participacién en el mercado, constituye
una estrategia de ataque que intenta
aumentar la participacion a expensas de
los competidores; ademas, mediante la
participacion en ferias, eventos y ruedas
de negocios internacionales con el fin
de interactuar con los clientes vy
conocerlos a profundidad las estrategias
de mercado, que esto se podria
incrementar con la innovacion en los
disefios de las  prendas, la
diversificacion en la linea de
produccion.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que para incrementar su participacion
de mercado se debe incrementar la
cartera de clientes en mas paises
participando en eventos internacionales
y del mismo modo en diversificar su
linea de produccion sin dejar de lado su
esencia en la calidad de la fibra de
alpaca, para ello la innovacion de los
disefios y su diversificacién no debe
perder la esencia de la materia prima.

90



Categoria

Subcategoria

Expertos

Empresa

Investigador

Conclusiones

CAO0003

Se concluye que las prendas
de alpaca tienen mayor
preferencia en el mercado
exterior en comparaciéon a
otros productos porque son
valorados como prendas de
lujo que no cualquier publico
lo puede usar cosa que no
ocurre en el mercado nacional
por el ingreso de productos
sintéticos estas prendas son
dejados a un segundo plano.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
las prendas de fibra de alpaca
son Unicas y valoradas en el
extranjero como prendas de

lujo lo cual no existe
comparacion  con  otras
prendas.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
gue mayor participacién en el
mercado son las prendas
sintéticas por el mismo precio
que tienen.

Se concluye que la
preferencia de las prendas
de fibra de alpaca es Unica
en comparacién a otros
productos por la calidad y
disefios que tienen, que
esto les permite seguir
presente en el mercado

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que la fibra de
alpaca  tiene buena

acogida en el exterior y
que las prendas son de
muy buena calidad que les
complica competir con
otros productos.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que el mercado
es grande donde el cliente
busca  satisfacer  sus
necesidades.

Preferencia: “La preferencia
permite  identificar  las
ventajas de un bien y/o
servicio que tiene sobre otro.
Esta  preferencia  puede
sugerir por distintos cambios
en la mejorar de uno mismo
para tener mayores ventajas,
se pueden hacer distintas
pruebas de preferencia donde
se puede obtener una gran
cantidad de informacion til
como: por ejemplo,
debilidades y/o fortalezas del
producto, consumidores,
segmentos del mercado,
promociones para lograr una
alta participacion de
mercado, ya que, a pesar de
que el consumidor prefiera el
producto nuevo, es posible
que siga prefiriendo la oferta
de la competencia”. (Porto &
Gardey, 2013)

En base a la informacién recopilada y la
teoria utilizada se concluye la
preferencia del producto permite
sefialar la ventaja de algo o alguien
tiene sobre otra cosa. Es decir que las
prendas de alpaca tienen mayor
preferencia en el mercado exterior en
comparacion a otros productos porque
son valorados como prendas de lujo,
ademas, la preferencia de las prendas de
fibra de alpaca es Unica en comparacion
a otros productos por la calidad y
disefios que tienen, que esto les permite
seguir presente en el mercado.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que las prendas de fibra de alpaca son
Unicas y muy valoradas en el exterior
reconocido como prendas de lujo por lo
que los productos tienen mayor
preferencia  en los  mercados
posicionados por mas que existe
diversos  productos  similares o
sustitutos.
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CA0004

En cuanto a los servicios
complementarios se concluye
que las empresas deben tomar
mas en cuenta su propia
marca Yy trabajar en ella con
publicidades, promociones
que les permita posicionarse
en la mente del consumidor y
en incentivar a la poblacién
nacional a la compra de estos
productos.

Convergencia:

Los expertos coinciden que el
servicio complementario que
deben brindar esta en el valor
de su marca para ello deben
trabajar de mano con el area
de marketing.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que se debe incentivar a la
poblacion a la compra de
estos productos porque su
aceptacion en el mercado
nacional es minima.

Acerca de los servicios
complementarios se
concluye que las
empresas pueden brindar
mas productos como
accesorios y artesanias
donde el comprador se
encuentre satisfecho y su
misma produccion se
vuelva mas dinamica.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que en brindar
nuevos productos como
son los accesorios y
artesanias, pero todo a
base de la fibra de alpaca.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que podrian
brindar un tipo de

servicios mas
personalizados a
empresas para
uniformizar la

presentacion  de  sus
personales.

Administracion de
servicios: “La
administracion de servicio
viene es un agente de cambio
que se busca una légica en los
negocios que van
directamente hacia un bien o
servicio dirigido a las
personas, con un objetivo en
comun de buscar estrategias
impulsadas por los clientes
sin dejar de lado la calidad del
producto, con la finalidad de
lograr un crecimiento
sostenible en la rentabilidad
de la empresa”. (Alcantara,
2003)

En base a la informacion recopilada y la
teorfa utilizada se concluye, en que la
administracion de servicios representa
el agente de cambio que se basa su
actuacion en una ldgica de negocios con
un objetivo de buscar estrategias
impulsadas por los clientes y basada a
la calidad, con el fin de obtener un
crecimiento sostenible de la
rentabilidad. Ademé&s, se basa en
brindar servicios complementarios con
el fin de tomar en cuenta su propia
marca y trabajar en ella con
publicidades, promociones que les
permita posicionarse en la mente del
consumidor y en incentivar a la
poblacion nacional a la compra de estos
productos; también consiste en brindar
mas productos como accesorios Yy
artesanias donde el comprador se
encuentre satisfecho y su misma
produccion se vuelva méas dindmica.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que el servicio complementario que
deben brindar es el valor de sus marcas
y con productos nuevos donde el cliente
encuentre de todo lo que busca y se
sienta satisfecho, pero todo a base de la
fibra de alpaca.

92



Categoria

Subcategoria

Expertos

Empresa

Investigador

Conclusiones

CAQ005

Se concluye que el canal de
comercializacion que
emplean las empresas es de
productores a distribuidores
mayoristas y que solo llegan a
su cliente final en ventas al
mercado nacional porque ya
cuentan con propias tiendas, y
para llegar el mercado
extranjero emplean de agente
de aduanas que les hace todo
el proceso de exportacién.

Convergencia:

Los expertos coinciden que el
canal de comercializacion
que emplean las empresas es
de distribuidores al por mayor
y que luego esas empresas ya
Ilegan al consumidor final.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que ya hay algunas empresas
que cuentan con tiendas para
atender  directamente  al
consumidor final pero que
solo en el mercado nacional.

Se concluye que las
empresas emplean el
canal de comercializacion
de productores a ventas al
por mayor y ya ellos se
encargan de llegar a los
clientes  finales.  Del
mismo modo también
emplean exporta facil y el
Incoterms FOB  para
contratos internacionales.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que el canal de
comercializacion para
hacer sus ventas es de
productores a mayoristas
porque aun no cuentan
con tiendas propias para
sus exhibiciones y ventas
directas.

Divergencia:

Uno de les empresarios
menciona que emplean el
sistema de exporta facil
porque les permite hacer
envios hasta 30 kilos.

Canales de
comercializacion:

“El canal de comercializacion
es el medio por el cual cada
una de las empresas emplea
para hacer llegar  sus
productos al consumidor final
de la forma mas eficiente,
completa, econdmica y en el
tiempo  adecuado  para
obtener mayor rentabilidad”.
(Sanchez, 2016)

En base a la informacion recopilada y la
teoria utilizada se concluye en que, los
canales de comercializacion vienen a
ser el medio por el cual cada empresa
lleva de forma completa, eficiente y
econdmica la obtencién de rentabilidad,
segun los expertos el canal de
comercializacion que emplean las
empresas productoras para llegar el
mercado extranjero emplea de agente
de aduanas que les hace todo el proceso
de exportacién. Ademas, las empresas
emplean el canal de comercializacion
de productores a ventas al por mayor y
ya ellos se encargan de llegar a los
clientes finales, asi mismo emplean
exporta fécil y el Incoterms FOB para
contratos internacionales, en algunos
casos para las ventas nacionales algunas
empresas tienen su propia tienda para
vender directamente a sus clientes
finales.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que el canal de comercializacion mas
empleado es de productores a ventas al
por mayor y ya ellos se encargan de
Ilegar a los clientes finales.
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CAO0006

Las empresas deberian de
mejorar sus disefios y que
vayan de acuerdo con cada
tendencia para mejorar su
presentacion y a la vez
incrementar su linea de
produccion con diferentes
productos que buscan los
clientes pero que sean
elaborados de fibra de alpaca.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
deben mejorar sus disefios
innovando y que estos deben
ser trabajados por
disefiadores especialistas
porque también se vende
creatividad y moda.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que la linea de produccién se
debe diversificar e
incrementar, pero sin perder
la materia prima que es fibra
de alpaca.

Se concluye que las
empresas cuentan con un
control de calidad antes
de entregar sus pedidos
los cual les permite ver si
hay prendas defectuosas o

que los colores 'y
planchado no esté
uniforme, si les
presentaria este

inconveniente ellos le dan
una solucién adecuada
que les permita no quedar
mal con sus clientes.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que sus
productos pasan por un
control de calidad antes
de ser entregados para no
tener inconvenientes con
el contrato.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que estan en la
capacidad de dar
respuesta rapida ente
prendas defectuosas en el
tiempo éptimo.

Estandares de calidad:

“Los estandares de calidad es
el medio por el cual se puede
mantener el proceso de
aceptacion y control de los
procesos productivos que
conlleva a la obtencion del
producto final y del mismo
modo cumplir todos los
requisitos para ingresar y
llegar a distintos mercados”.
(Hansen & Ghare, 1990)

En base a la informacion recopilada y la
teoria utilizada se concluye que los
estandares de calidad vienen a ser el
medio por el cual se puede mantener el
proceso de aceptacion de un producto,
segin los expertos las empresas
deberian de mejorar sus disefios de
acuerdo con cada tendencia para
mejorar su presentaciéon y a la vez
incrementar su linea de produccion
diversificada con diferentes productos
que buscan los clientes pero que sean
elaborados de fibra de alpaca. Segun los
empresarios la importancia del control
de calidad para la entrega de sus
pedidos permite que frente a prendas
defectuosas dar una solucion adecuada
que les permita no quedar mal con sus
clientes.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que contar con disefios bien elaborados
mediante la venta de la creatividad y
moda, pasan por un control de calidad
en cada uno de sus procesos para evitar
los productos defectuosos e
incumplimiento con el contrato.
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RHO0001

En cuanta a la cantidad de
operarios se concluye que las
empresas textiles no trabajan
con una cantidad definida de
operarios que va a depender
de su produccion, pero
deberian ser estable para
mejorar el proceso de
producciébn  porque  con
constantes  rotaciones  se
dificulta el proceso.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
los operarios no son fijos y
que trabajan de acuerdo con la
demanda de produccién que
tienen

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que el estar en constante
rotacion de operarios dificulta
el proceso de produccion e
impide mejorar.

En cuanto a la cantidad de
operarios se concluye que
no es fijo pero los
encargados de las
maquinarias ellos si ya se
encuentran estables en la
empresa.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que los
operarios van de acuerdo
con la demanda de
produccion que tienen,
cuando la produccion
aumenta se  contrata
personal indicado para
cada area.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que el operario
encargado de las
maquinas son fijos.

Empleado: “El empleado es
una persona que desempefia
algin  trabajo, cargo o
servicio encomendadas por
un superior de una empresa
publica o privada a cambio de
un sueldo o remuneracién
acorde de las actividades
realizadas en un tiempo
determinado establecido en
un contrato”. (Hernandez &
Castro, 2014)

En base a la informacion recopilada y la
teoria utilizada se concluye en que el
empleado es una persona que
desempefia algln trabajo, a cambio de
un sueldo o remuneracion, mediante la
aplicacion de sus capacidades como
operarios que las empresas textiles
trabajan en este caso , no se cuenta con
una cantidad definida sino que este
depende de su produccidn, segin los
expertos es recomendable que los
operarios sean estables para mejorar el
proceso de produccién porque con
constantes rotaciones se dificulta el
proceso productivo, ademas, segun los
empresarios.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que el nimero de empleados no es fijo
que todo va a depender de la cantidad
de produccién que poseen porque habra
temporadas con muchos empleados
como en otros casos solo los
responsables de cada area.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que la
rotacion de los empleados dificulta el
crecimiento de la empresa.
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RH0002

En cuanto al sueldo se puede
concluir que los operarios
fijos perciban a partir del
sueldo minimo y que varia
para algunos dependiendo del
area donde se encuentren v si
hay horas extras deben ser
remuneradas.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
los operarios deben tener un
sueldo fijo porque cumple
con el reglamento que les da
la empresa al momento de ser
contratados.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que en cuanto a ventas ellos
reciben un plus adicional
cuando cumplen con la meta
establecida.

En cuanto al tipo de
sueldo que perciben los
operarios va a depender
de la actividad que
realizan ya sea en
produccion o en acabado,
que esto tiene que ver con
los trabajos a mano y el
nivel de complejidad que
tienen estas prendas.

Convergencia:

Los empresarios
coinciden que los
operarios fijos cuentan
con un suelto estable pero
que depende de Ila
actividad que realizan.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que el sueldo
hacia sus operarios es
semanal.

Sueldo: “Es una
remuneraciéon en la que un
empleado percibe por las
actividades que realizan en un
tiempo determinado y en un
lugar establecido, se incluyen
todos los beneficios sociales
como son CTS,
gratificaciones y vacaciones
establecidos en el reglamento
de la empresa y los paises de
como lo aplican”. (Garcia,
2012)

En base a la informacion recopilada y la
teoria utilizada se concluye que el
sueldo es la remuneracion que un
trabajador percibe por las labores que
realiza en un tiempo determinado y en
un lugar establecido la relacion del
trabajo, segln los expertos los operarios
fijos perciban el sueldo minimo y que
varia para algunos dependido del &rea
donde se encuentren y si hay horas
extras deben ser remuneradas, ademas,
segun los empresarios al tipo de sueldo
que perciben los operarios va a
depender de la actividad que realizan ya
sea en produccién o en acabado, que
esto tiene que ver con los trabajos a
mano y el nivel de complejidad que
tienen estas prendas.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que la remuneracién que perciben los
empleados va de acuerdo con las
actividades que realizan y los
empleados fijos de las maquinarias si
cuentan con un sueldo fijo.
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RHO0003

En el tipo de contrato se
concluye que todos deben
contar con un contrato porque
estd cumpliendo con las
actividades  encomendadas
por las empresas y con unos
horarios que les establecen.

Convergencia:

Los expertos coinciden que
todos los operarios deben
estar en planilla 'y percibir con
los beneficios establecidos.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que los operarios que son
contratados por temporada
también se deben manejar un
tipo de contrato.

El tipo de contrato que
manejan las empresas son
planilla para el personal
estable, mientras que para
el personal que se
incorpora por el
incremento de demanda
solo es por un tiempo
establecido  que les

informa antes de
designarles las
actividades.
Convergencia:

Los empresarios
coinciden que los
operarios  estables se
encuentran en planilla y
gozan de todos los
beneficios  establecidos
por la ley.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que el personal
que se incorpore pasa por
un examen previo a ser
contratados.

Tipo de contrato: “Los
contratos laborales protegen a
los trabajadores de posibles
abusos de las autoridades o
jefes de la empresa o entidad
donde realizan sus
actividades; ademés que la
remuneracion debe ser justa
del mismo modo se debe
cumplir con el tiempo
pactado, caso contrario Si
ocurriera algin problema
antes de terminar con el
contrato el trabajador debe
ser indemnizado tal como lo
estipula la ley”. (Pino, 2012)

En base a la informacion recopilada y la
teoria utilizada se concluye que el tipo
de contrato protege al trabajador del
abuso de la posicion dominante que la
empresa puede tener en la relacion
laboral, segun los expertos el tipo de
contrato es importante porque cumple
con las actividades encomendadas por
las empresas y con unos horarios que les
establecen. Y respecto a los
empresarios, el tipo de contrato que
manejan las empresas son planilla para
el personal estable, mientras que para el
personal que se incorpora por el
incremento de demanda solo es por un
tiempo establecido que les informa
antes de designarles las actividades.

Convergencia:

Los expertos y empresarios coinciden
que los empleados fijos se encuentran
registrados en planilla y gozan de todos
los derechos de ley por el tiempo
establecido en el contrato.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona que los
tipos de contratos se generan en base al
tipo contrato para cubrir la demanda.
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4.2.1. Analisis cualitativo de datos textuales con ATLAS/ti
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Interpretacion de los hallazgos
4.3.1. Discusion de Resultados

Segln los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, resaltan la importancia de la capacidad economica y
administrativa, porque, se encargan del seguro de la eficiencia productiva, también, de
la generacion de la relacion més directa con los clientes y nuevos mercados. Ademas,
segun los empresarios y expertos las ventas al por mayor generan mas ganancias y
utilidad por el cual contar con capacidad econdémica y administrativa hace que los
empresarios sean mas eficientes y sus negocios mas rentables. Por lo tanto, se identificd
concordancia con Loayza (2014), quien desarrolld la investigacion acerca de “Gestidn
empresarial, nivel de competitividad y productividad de empresas del sector textil de
Huancayo”, quien concuerda respecto a la oferta exportadora la importancia de la
competitividad y la capacidad admirativa, es decir, contar con una adecuada inversion
y manejo adecuado de las decisiones de las empresas conjuntamente con la informacion

de la competencia, genera mejor desempefio, incrementando el nivel de competitividad.

Segun los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia del recurso humano, por ser primordial
e importante para la produccién y productividad si éstos se especializan, es decir, el
recurso humano esta representado por una persona que desemperia el trabajo, a cambio
de un sueldo o remuneracion, aplicando sus capacidades como operarios textiles,
ademas, segun el resultado también se resalta que las empresas productoras no cuentan
con una cantidad definida sino que depende de su produccién, también, segin los
expertos se recomienda que los operarios sean estables para mejorar el proceso de

produccién porque con constantes rotaciones se dificulta el proceso productivo,
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ademas, segun los empresarios. Por lo tanto, se concuerda con Navarro, Rey y Barrera
(2016), quienes desarrollaron la investigacion titulada “Compromiso, recursos,
emprendimiento exportador y resultados empresariales”, se hallé6 concordancia, porque
resaltan la importancia del factor recurso humano, factor que se encarga de la
evaluacion y seguimiento del carécter personal asociados a las actitudes directivas y el
compromiso. Es decir, que las actitudes del personal hacia la exportacion muestren la
responsabilidad de la actividad exportadora para incrementar el nivel de
emprendimiento exportador, por lo que se recomienda, que las empresas exportadoras
desarrollen procesos de internacionalizacion, directrices estratégicas, planificacion
adecuadamente y capacitacion al personal incrementando sus conocimientos y

plasméandolo en las empresas.

Segln los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia de la inversién que pertenece a la
capacidad econdémica, es decir, segun los expertos, solo algunas empresas lo hacen, y
otras por conformismo y no buscan mejorar sus maquinarias ni capacitar a sus
personales mucho menos trabaja la publicidad adecuada de la empresa y segun los
respecto a los empresarios, mencionan que las empresas si cuentan con la capacidad de
realizar inversiones para mejorar sus maquinarias e implementar nuevas areas como es
el area de marketing. Por lo tanto, segun los expertos y los empresarios, resaltan la
importancia del manejo adecuado de la composicién de los costos productivos, es decir,
los gastos de insumos, para la obtencion del producto final, las empresas en algunos
casos tienen altos costos productivos lo que deberian reducir en mermas y su mano de
obra contando con personal estable evitando su rotacion constante para de esa manera
optimizar sus tiempos. Por lo tanto, la investigacion concuerda con Meneses, Estrada,

& Cote (2017), quien en su investigacion resalta la importancia de la inversion, es decir,
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ésta cumple un rol importante, respecto a las patentes, al know how, al crédito
mercantil, a las licencias, a las marcas, a las concesiones, a las franquicias y derechos,
es decir, mediante una buena y adecuada inversién de recursos de naturaleza inmaterial
se lograria obtener una ventaja competitiva, a partir de los resultados, surgieron tres
recomendaciones que pueden ser de gran utilidad: (i) Es necesario que las empresas
aumenten sus inversiones en recursos intangibles, sobre todo las que se ubican en
municipios con menor grado de desarrollo, aquellas de tamafio pequefio y micro, y las
que pertenecen a los sectores comercio, servicios, agropecuario y construccion. (ii) Es
oportuno que las empresas fortalezcan su inversion en los tipos de recursos inmateriales
que tienen una mayor incidencia en el incremento de la capacidad exportadora del
departamento (patentes, know how y crédito mercantil, principalmente). (iii) Las
organizaciones deben desarrollar actividades de gestion estratégica de sus inversiones

en recursos de naturaleza inmaterial.

Segln los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia de la competitividad, que es parte de
la capacidad administrativa, como la toma de decisiones, es decir, mediante ella se
genera mayor rentabilidad generando el incremento de ventas ya sea al por mayor y
menor con ganancias pero que su rotacion no es muy rapida en comparacién a grandes
cantidades, ademas, para fidelizar més a los clientes y buscar el ingreso a nuevos
mercados participando de distintas actividades con el apoyo de entidades del estado
para la internacionalizacion las empresas deben tomar buenas decisiones que les
permite crecer mas como es en el tema de sus implementar y mejorar sus maquinas,
innovar en sus disefios que vaya de acuerdo a cada tendencia para fidelizar cada vez
mas a sus clientes, incorporar el area comercial con el personal adecuado para las

negociaciones en el mercado local como internacional. Es decir, la participacion de
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mercado constituye una estrategia de ataque que intenta aumentar la participacion a
expensas de los competidores; ademas, mediante la participacion en ferias, eventos y
ruedas de negocios internacionales con el fin de interactuar con los clientes y conocerlos
a profundidad las estrategias de mercado, que esto se podria incrementar con la
innovacion en los disefios de las prendas, la diversificacion en la linea de produccion.
Por lo tanto, esta investigacion concuerda con Tello (2011) en su investigacion
titulada, “Capacidad exportadora y su relacién con el desempefio de las empresas
agrarias y agroindustriales en Iquitos”, en el cual resalta la importancia de la
Competitividad como la capacidad de liderar, haciendo uso eficiente de los espacios
mas dinamicos del mercado, ademas, también el de impulsar principalmente la
capacidad exportadora de las empresas fortaleciendo la gestion empresarial, de acuerdo

con los resultados logrados.

Segln los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia de la capacidad de los recursos
humanos, respecto a la formacion académica y/o capacitacion del cuadro directivo de
las empresas exportadoras, ademas, segun los expertos y empresarios, el conocimiento,
la especializacion del trabajador es importante y de ello depende el monto
correspondiente de su remuneracion, un trabajador capacitado, especializado, genera
buenos resultados para la empresa. Por lo tanto, esta investigacion concuerda con la
investigacion realizada por Aguilar y Cachuan (2017), que lleva por titulo “Experiencia
y capacidad gerencial en el cuadro directivo y su influencia en las exportaciones de uva
fresca Peruana”, esta investigacion resalta la importancia de los recursos humanos
concordando con la investigacion desarrollada, resaltando que la experiencia y la
capacidad gerencial, influyendo de manera positiva en las exportaciones, ademas resalta

la importancia de la formacion académica y/o capacitacion del cuadro directivo por su
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influencia positiva, por lo tanto, el desarrollo de las habilidades y ser un buen lider
permite desarrollar estrategias eficaces que ayuden a que el cuadro directivo sea méas
competitivo y pueda fortalecer el desempefio de su empresa, obteniendo mejores

resultados en la misma.

Segln los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia de la capacidad fisica. Es decir, dentro
de la capacidad Fisica se resalta la importancia de las caracteristicas técnicas del
producto porque vienen a ser los atributos y requisitos que debe cumplir un producto
para establecer su calidad para ello es importante que la materia prima, (fibra de alpaca)
cumpla con los estandares de calidad asi como cada uno de los procesos para obtener
productos bien elaborados, sin fallas, con maquinas y el etiquetado con toda la
informacion necesaria sobre el lavado y cuidado para finalmente ser exportados,
respecto a los recursos Humanos, la importancia del Empleado, dentro de los recursos
humanos, es representada por una persona que desempefia algun trabajo, a cambio de
un sueldo o remuneracién, mediante la aplicacion de sus capacidades como operarios
que las empresas textiles trabajan en este caso, en las empresas en estudio no se cuenta
con una cantidad definida sino que este depende de su produccion, segln los expertos
es recomendable que los operarios sean estables para mejorar el proceso de produccién
porque con constantes rotaciones se dificulta el proceso productivo, ademas, segun los
empresarios. Por lo tanto, segun la investigacion desarrollada por Paredes (2017), en su
investigacion titulada, “analisis de la competitividad empresarial y su incidencia en el
mercado internacional del consorcio textil Titicaca, Puno”, quien concuerda y resalta la
importancia de la capacidad fisica es decir, que el producto debe cumplir con las
caracteristicas técnicas porque vienen a ser los atributos y requisitos que debe cumplir

para establecer su calidad resaltando la importancia de la materia prima, es decir, de
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esta manera el producto ofrecera la calidad, esperada para ser competitiva en el mercado

internacional,

Segln los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia de la capacidad econémica, tomando
en cuenta a la produccion, comercializacion e inversion, es decir, segan los expertos, la
capacidad de inversion busca mejorar que las maquinarias y la implementacion de
nuevas areas como es el &rea de marketing, hace que la adquisicion de los insumos
empleados para producir bienes y servicio, ayuda en la mejora de la produccion para su
comercializacion brindando alternativas de innovacion en la produccion. Ademas,
dentro de la oferta exportable, la capacidad econdmica, viene a ser la actividad
exportadora que implica grandes inversiones que tendran resultados econémicos hasta
un periodo de tiempo, es decir, se resalta la importancia de la rentabilidad econémica
en base a la tasa con que la empresa remunera la totalidad de sus recursos (inversiones
0 activos) con el fin de generar beneficios. Por lo tanto, se hallé la concordancia con
Zegarra (2008), quien desarrolld la investigacion titulada, “Produccion y
comercializacion de las prendas de alpaca, una alternativa para el desarrollo econémico
del altiplano boliviano”, quien menciona en base a los factores de la capacidad
exportadora que la produccién y comercializacion de las prendas de alpaca, como una
alternativa para el desarrollo econémico del altiplano boliviano y la depauperada
situacion econdmica de ese pais ha producido lo que se ha venido en llamar el complejo
produccion y comercializacion de las prendas de alpaca, ademas, concuerda en que la
capacidad de inversion busca mejorar que las maquinarias y la implementacion de

nuevas areas como es el area de marketing.
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Segun los resultados de esta investigacion respecto a los factores de la
capacidad exportadora, se resalta la importancia de la capacidad fisica y la capacidad
econdmica respecto a la rentabilidad, en base a la informacion recopilada y la teoria
utilizada esta es la tasa con que la empresa remunera a la totalidad de recursos
(inversiones o activos) utilizados para generar beneficios, ademas, en base a la opinion
de los expertos y empresarios mencionan que este rubro es rentable donde las
exportaciones de este producto de fibra de alpaca tienen un alto valor de aceptacion en
el exterior lo que les permite crecer y ser estable. Ademas, la utilidad, viene a ser la
capacidad para generar beneficio, ganancias que un negocio, empresa genera a lo largo
de un periodo de tiempo. Segun los empresarios y expertos las exportaciones de prendas
si generan ganancias, pero estas deben contar con una marca para que estas sean
superiores, el crecimiento econémico, en base a la informacion recopilada y la teoria
utilizada resalta su importancia porque ésta viene a ser el aumento del rendimiento de
la actividad econdmica, resaltando segun los expertos que, contar con rentabilidad,
segun los empresarios para mejorar los procesos productivos se debe mejorar sus
maquinas e implementar las nuevas tecnologias para evitar productos defectuosos que
impiden una produccion 6ptima. Por lo tanto, se concuerda la importancia de la
capacidad fisica y econémica, con Maya (2013), quien realizé la investigacion titulada,
“Analisis de la capacidad exportadora de los micros y pequefias empresas de Narifio —
Colombia.”, donde resalta y determina que la generacién sistematica y frecuente de
innovaciones al interior de las MYPES industriales, mediante la renovacion y
ampliacion de los procesos productivos y de la gama de productos, cambios en la
organizacion y en la gestion de los sistemas productivos, renovacion y actualizacion
tecnoldgica de las MYPES industriales, genera mayor productividad y competitividad

empresarial, ademas, del fortalecimiento de las potencialidades enddgenas para la
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incursion en mercados externos y reduccion de costos en la produccion. Para ello,
invertir mediante la obtencion de préstamos y en materias como maquinarias y equipos

genera beneficios en las empresas haciéndolas rentables en el mercado.

4.3.2. Fundamentacién teorica

La investigacion tomd en cuenta la tedrica desarrollada por Otero (2008), quien
define a la capacidad exportadora, como el conjunto de cualidades, habilidades,
recursos y capacidades institucionales, que posee una empresa para el Optimo

establecimiento y desarrollo de relaciones comerciales con el exterior.

Es decir, segun los resultados, respecto a la capacidad exportadora, se pudo
hallar concordancia con la teoria, porque se resalta la importancia de esta capacidad por
ser el resultado de la interaccién de multiples factores (internos y externos) que

intervienen en el desarrollo comercial.

Por lo tanto, la base tedrica que sirvié para el desarrollo de esta investigacion
toma en cuenta y considero6 que la capacidad exportadora esta determinada por una serie
de factores, tales como: capacidad fisica, capacidad econdmica, capacidad

administrativa y recursos humanos (Otero S. 2008, p. 44).

Respecto a la capacidad fisica: Segun Cantos (2004), para contar una adecuada
y correcta capacidad fisica es necesario contar con: la disponibilidad del producto, las
caracteristicas técnicas del producto, el volumen de produccion y la capacidad de

respuesta a pedidos.

Segun los resultados de esta investigacion, respecto a la capacidad fisica se
puedo hallar concordancia con la teoria, porque se menciona la importancia de esta

capacidad, es decir:
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La disponibilidad del producto representa el rendimiento y la cantidad de un
producto a aprovechar; y segun los expertos y empresas los meses altos y de mayor
produccion son de marzo a agosto para exportaciones basicamente en meses de invierno
y fechas festivas, donde las prendas de fibra de alpaca tienen buena aceptacion en el
mercado exterior. Las caracteristicas técnicas del producto, en base a la informacion
recopilada resalta la importancia de las caracteristicas técnicas del producto vienen a
ser los atributos y requisitos que debe cumplir un producto para establecer su calidad
para ello es importante que la materia prima, (fibra de alpaca) cumpla con los
estandares de calidad asi como cada uno de los procesos para obtener productos bien
elaborados, sin fallas, con maquinas y el etiquetado con toda la informacion necesaria
sobre el lavado y cuidado para finalmente ser exportados. EI volumen de produccién
dentro de la capacidad fisica viene a ser la cantidad real de producto obtenido por la
empresa en un horizonte temporal determinado, haciendo referencia a la cantidad
maxima de bienes que pueden fabricarse en un determinado periodo, el volumen de la
produccion varia de acuerdo con las temporadas del mercado de destino. La capacidad
a la respuesta de pedidos viene a ser el resultado del rendimiento del personal, frente a
una demanda, dentro de un margen de tiempo aceptable, un costo aceptable, resaltando
la calidad. Ademas, segun los expertos la capacidad de respuesta se muestra mediante
el cumplimiento en el tiempo establecido previa negociacion evaluando los
inconvenientes para posterior realizar la tercerizacién para el proceso de produccion;
los empresarios resaltan la importancia para que fidelicen a sus clientes en la capacidad

de cumplir con los pedidos que se realizan.

Por lo tanto, segun los resultados de esta investigacion se concuerda con la

importancia de la capacidad fisica, dentro del proceso productivo.
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Respecto a la capacidad econdmica: Segun Cantos (2004), esta capacidad
viene a ser la actividad exportadora que implica grandes inversiones. Para ello, debe
contar con: una rentabilidad econémica (Eslava, 2010), utilidad (Parkin, 2006),
crecimiento econémico (Martin, 1992), rentabilidad por produccién (Molina, 2007),
inversion ( (Gitman & Joehnk, 2005) y composicion de los costos productivos (Guerra,

1998).

Segun los resultados de esta investigacion, respecto a la capacidad econémica
se puedo hallar concordancia con la teoria, porque se menciona la importancia de esta

capacidad, mostrando que:

Segun los resultados hallados, la rentabilidad econémica se encarga de asegurar
la eficiencia productiva para un mercado de consumo en crecimiento buscando una
relacion mas directa con sus clientes, La utilidad, en base a la informacion recopilada y
la teoria utilizada viene a ser la capacidad para generar beneficio, ganancias que un
negocio, que una empresa genera a lo largo de un periodo de tiempo, es decir , segin
los empresarios y expertos las exportaciones de prendas si generan ganancias, pero estas
deben contar con una marca para que estas sean superiores. Para generar un crecimiento
econdmico, segun los empresarios es necesario mejorar los procesos productivos para
ello se debe mejorar sus maquinas e implementar las nuevas tecnologias para evitar
productos defectuosos que impiden una produccion dptima. La inversion, este viene a
ser el instrumento en el que se puede colocar unos fondos con la esperanza de que
generaran rentas positivas, finalmente, la composicion de los costos productivos son
todos los gastos de insumos, empleados entre otras cosas, es decir, para la obtencion

del producto final, las empresas en algunos casos tienen altos costos productivos lo que
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deberian reducir en mermas y su mano de obra contando con personal estable evitando

su rotacion constante para de esa manera optimizar sus tiempos.

Por lo tanto, cabe sefialar la importancia de la capacidad econémica porque
implica como la empresa remunera la totalidad de sus recursos (inversiones o activos)

con el fin de generar beneficios.

La Capacidad administrativa: Segin Cantos (2004), esta capacidad viene a
ser la accion en el que la empresa debera crear un aparato administrativo nuevo, que
permita gestionar toda la documentacion necesaria para realizar las operaciones
internacionales. Para ello, es importante contar con: una adecuada toma de decisiones,
participacion de mercado, preferencia, administracion de servicio, canales de

comercializacion y cumplir con los estandares de calidad.

Segin los resultados de esta investigacion, respecto a la capacidad
administrativa se puedo hallar concordancia con la teoria, porque se menciona la

importancia de esta capacidad, mostrando que:

La toma de decisiones, en base a la informacion recopilada y la teoria utilizada
viene a ser la determinacion que se toma respecto a algo, es decir, mediante ella se
genera mayor rentabilidad generando el incremento de ventas ya sea al por mayor y
menor con ganancias para fidelizar més a los clientes y buscar el ingreso a nuevos
mercados. Es decir, la participacion de mercado constituye una estrategia de ataque que
intenta aumentar la participacion a expensas de los competidores; para ello es
importante participar en ferias, eventos y ruedas de negocios internacionales con el fin
de interactuar con los clientes y conocerlos a profundidad las estrategias de mercado.
La importancia de las preferencias del producto permite sefialar la ventaja de algo o

alguien tiene sobre otra cosa. Es decir, que las prendas de alpaca tienen mayor
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preferencia en el mercado exterior en comparacién a otros productos porque son
valorados como prendas de lujo, ademas, la preferencia de las prendas de fibra de alpaca
es Unica en comparacion a otros productos por la calidad y disefios que tienen, que esto
les permite seguir presente en el mercado. Por ello, la aplicacion de la administracion
de servicios representa el agente de cambio que se basa su actuacion en una logica de
negocios con un objetivo de buscar estrategias impulsadas por los clientes y basada a la
calidad, con el fin de obtener un crecimiento sostenible de la rentabilidad. Ademas, se
basa en brindar servicios complementarios con el fin de tomar en cuenta su propia
marca y trabajar en ella con publicidades, promociones que les permita posicionarse en
la mente del consumidor y en incentivar a la poblacion nacional a la compra de estos
productos; también consiste en brindar mas productos como accesorios y artesanias
donde el comprador se encuentre satisfecho y su misma produccion se vuelva méas

dindmica.

Los canales de comercializacion vienen a ser el medio por el cual cada empresa
lleva de forma completa, eficiente y econdmica la obtencidn de rentabilidad, segun los
expertos el canal de comercializacion que emplean las empresas productoras para llegar
el mercado extranjero emplea de agente de aduanas que les hace todo el proceso de

exportacion.

Por lo tanto, en base a la teoria utilizada, la capacidad administrativa cumple un
rol importante para una adecuada capacidad exportadora, para gestionar las

documentaciones necesarias para realizar las operaciones internacionales.

Los recursos humanos: Segun Cantos (2004), esta capacidad viene a ser la
actividad que requiere de los cinco sentidos, el personal dedicado a estas tareas debe

tener una caracteristica especial, diferentes a las del resto de trabajadores de la empresa:
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dominio de idiomas, conocimiento avanzado de marketing, logistica, buenas dotes de

negociacion, disponibilidad para viajar, etc.

Para ello, es importante contar con una adecuada toma de decisiones y uso de

los recursos humanos tomando en cuenta: al empleado, el sueldo, los contratos.

Segun los resultados de esta investigacion, respecto a la capacidad de los
recursos humanos se puedo hallar concordancia con la teoria, porque se menciona la
importancia de esta capacidad, mostrando que: La importancia del Empleado, dentro de
los recursos humanos, es representada por una persona que desempefia algun trabajo, a
cambio de un sueldo o remuneracion, Por lo tanto, el Sueldo, viene a ser la
remuneracién que un trabajador percibe por las labores que realiza en un tiempo
determinado y en un lugar establecido la relacion del trabajo, segun los expertos los
operarios fijos perciban el sueldo minimo y que varia para algunos dependido del area
donde se encuentren y si hay horas extras deben ser remuneradas, ademas, segun los
empresarios al tipo de sueldo que perciben los operarios va a depender de la actividad
que realizan ya sea en produccién o en acabado, que esto tiene que ver con los trabajos
a mano y el nivel de complejidad que tienen estas prendas. Y los contratos, segun los
expertos es importante porque cumple con las actividades encomendadas por las

empresas y con unos horarios que les establecen.

Finalmente se puede resaltar entonces la importancia de la capacidad
exportadora y sus factores dentro del funcionamiento de las empresas productoras de
prendas de lana de alpaca en la provincia de Huancayo, que segun los expertos y

empresarios esta va de la mano con la teoria.
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Hallazgos

En base a la informacion recopilada y la teoria utilizada se resalta la importancia de la
capacidad fisica, mediante la disponibilidad del producto, representa el rendimiento y la
cantidad de un producto a aprovechar; y segun los expertos y empresas los meses altos y
de mayor produccion son de marzo a agosto para exportaciones basicamente en meses
de invierno y fechas festivas, donde las exportaciones de prendas de fibra de alpaca tienen
buena aceptacion en el mercado exterior. Respecto a las caracteristicas técnicas del
producto, en base a la informacién recopilada resalta la importancia de las caracteristicas
técnicas del producto vienen a ser los atributos y requisitos que debe cumplir un producto
para establecer su calidad para ello es importante que la materia prima, (fibra de alpaca)
cumpla con los estandares de calidad asi como cada uno de los procesos para obtener
productos bien elaborados, sin fallas, con maquinas y el etiquetado con toda la

informacion necesaria sobre el lavado y cuidado para finalmente ser exportados.

El volumen de produccion dentro de la capacidad fisica viene a ser la cantidad
real de producto obtenido por la empresa en un horizonte temporal determinado,
haciendo referencia a la cantidad maxima de bienes que pueden fabricarse en un
determinado periodo, el volumen de la produccion varia de acuerdo con las temporadas
del mercado de destino. La capacidad a la respuesta de pedidos viene a ser el resultado
del rendimiento del personal, frente a una demanda, dentro de un margen de tiempo
aceptable, un costo aceptable, resaltando la calidad. Ademas, segun los expertos la
capacidad de respuesta se muestra mediante el cumplimiento en el tiempo establecido
previa negociacion evaluando los inconvenientes para posterior realizar la tercerizacion
para el proceso de produccion; los empresarios resaltan la importancia para que fidelicen

a sus clientes en la capacidad de cumplir con los pedidos que se realizan.
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Respecto a la rentabilidad econdmica, en base a la informacion recopilada y la
teoria utilizada esta es la tasa con que la empresa remunera a la totalidad de recursos
(inversiones o activos) utilizados para generar beneficios, ademas, en base a la opinion
de los expertos y empresarios mencionan que este rubro es rentable donde las
exportaciones de este producto de fibra de alpaca tienen un alto valor de aceptacion en el

exterior lo que les permite crecer y ser estable.

La utilidad, viene a ser la capacidad para generar beneficio, ganancias que un
negocio, empresa genera a lo largo de un periodo de tiempo. Segun los empresarios y
expertos las exportaciones de prendas si generan ganancias, pero estas deben contar con
una marca para que estas sean superiores, ademas, el margen promedio de ganancia por
prenda exportada estd en el rango de 20% a 35% siendo rentable para seguir

manteniéndose en el mercado.

El crecimiento econdmico, en base a la informacion recopilada y la teoria
utilizada resalta su importancia porque ésta viene a ser el aumento del rendimiento de la
actividad econdmica, resaltando segun los expertos que, contar con rentabilidad, segln
los empresarios para mejorar los procesos productivos se debe mejorar sus maquinas e
implementar las nuevas tecnologias para evitar productos defectuosos que impiden una

produccion 6ptima.

La rentabilidad econdmica, se encarga de asegurar la eficiencia productiva para un
mercado de consumo en crecimiento y capacidad de compra real, buscando una relacién
mas directa con sus clientes, participando de diferentes ruedas de negocio para ingresar
a nuevos mercados. Los empresarios mencionan que la modalidad que les genera mayor
rentabilidad son las ventas al por mayor y menor donde hay mas ganancias en ventas al

por menor pero que su rotacion no es muy rapida en comparacion a grandes cantidades;
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ademas, respecto a la utilidad, en base a la informacién recopilada y la teoria utilizada
viene a ser la capacidad para generar beneficio, ganancias que un negocio, que una
empresa genera a lo largo de un periodo de tiempo. Segun los empresarios y expertos las
exportaciones de prendas si generan ganancias, pero estas deben contar con una marca
para que estas sean superiores, ademas, el margen promedio de ganancia por prenda
exportada esta en el rango de 20% a 35% siendo rentable para seguir manteniéndose en
el mercado. Para generar un crecimiento econémico, seguin los empresarios es necesario
mejorar los procesos productivos para ello se debe mejorar sus maquinas e implementar
las nuevas tecnologias para evitar productos defectuosos que impiden una produccion

Optima.

Respecto a la inversion, este viene a ser el instrumento en el que se puede colocar
unos fondos con la esperanza de que generaran rentas positivas, segun los expertos, la
capacidad de inversion se puede concluir que las empresas tienen la capacidad de
inversion pero en la mayoria de los casos no lo hacen por conformismo y no buscan
mejorar sus maquinarias ni capacitar a sus personales mucho menos trabaja la publicidad
adecuada de la empresa para hacer mas conocida, respecto a los empresarios estos
mencionan que las empresas si cuentan con la capacidad de hacer inversiones para
mejorar sus maquinarias e implementar nuevas areas como es el area de marketing. por
ello, la composicion de los costos productivos, como el desembolso o gasto en dinero
que se hace en la adquisicion de los insumos empleados para producir bienes y servicio,
segun los expertos los empresarios mencionan que la composicion de los costos
productivos son todos los gastos de insumos, empleados entre otras cosas es decir para
la obtencion del producto final, las empresas en algunos casos tienen altos costos
productivos lo que deberian reducir en mermas y su mano de obra contando con personal

estable evitando su rotacion constante para de esa manera optimizar sus tiempos.
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Dentro de la oferta exportable, la capacidad econémica, viene a ser la actividad
exportadora que implica grandes inversiones que tendran resultados econémicos hasta
un periodo de tiempo, es decir, se resalta la importancia de la rentabilidad econdmica en
base a la tasa con que la empresa remunera la totalidad de sus recursos (inversiones o

activos) con el fin de generar beneficios.

Dentro de la capacidad administrativa, la toma de decisiones, en base a la informacion
recopilada y la teoria utilizada viene a ser la determinacion que se toma respecto a algo,
es decir, mediante ella se genera mayor rentabilidad generando el incremento de ventas
ya sea al por mayor y menor con ganancias pero que su rotacion no es muy rapida en
comparacion a grandes cantidades, ademas, para fidelizar mas a los clientes y buscar el
ingreso a nuevos mercados participando de distintas actividades con el apoyo de
entidades del estado para la internacionalizacion las empresas deben tomar buenas
decisiones que les permite crecer mas como es en el tema de sus implementar y mejorar
sus maquinas, innovar en sus disefios que vaya de acuerdo a cada tendencia para fidelizar
cada vez mas a sus clientes, incorporar el area comercial con el personal adecuado para
las negociaciones en el mercado local como internacional. Es decir, la participacion de
mercado constituye una estrategia de ataque que intenta aumentar la participacion a
expensas de los competidores; ademas, mediante la participacion en ferias, eventos y
ruedas de negocios internacionales con el fin de interactuar con los clientes y conocerlos
a profundidad las estrategias de mercado, que esto se podria incrementar con la

innovacion en los disefios de las prendas, la diversificacion en la linea de produccion.

Para ello, la importancia de las preferencias del producto permite sefialar la
ventaja de algo o alguien tiene sobre otra cosa. Es decir, que las prendas de alpaca tienen

mayor preferencia en el mercado exterior en comparacion a otros productos porgue son
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valorados como prendas de lujo, ademas, la preferencia de las prendas de fibra de alpaca
es Unica en comparacion a otros productos por la calidad y disefios que tienen, que esto
les permite seguir presente en el mercado. Por ello, la aplicacion de la administracion de
servicios representa el agente de cambio que se basa su actuacion en una logica de
negocios con un objetivo de buscar estrategias impulsadas por los clientes y basada a la
calidad, con el fin de obtener un crecimiento sostenible de la rentabilidad. Ademas, se
basa en brindar servicios complementarios con el fin de tomar en cuenta su propia marca
y trabajar en ella con publicidades, promociones que les permita posicionarse en la mente
del consumidor y en incentivar a la poblacion nacional a la compra de estos productos;
también consiste en brindar mas productos como accesorios y artesanias donde el

comprador se encuentre satisfecho y su misma produccion se vuelva mas dindmica.

Los canales de comercializacion vienen a ser el medio por el cual cada empresa
Ileva de forma completa, eficiente y econdmica la obtencién de rentabilidad, segun los
expertos el canal de comercializacion que emplean las empresas productoras para llegar
el mercado extranjero emplea de agente de aduanas que les hace todo el proceso de
exportacién. Ademas, las empresas emplean el canal de comercializacion de productores
a ventas al por mayor y ya ellos se encargan de llegar a los clientes finales, asi mismo
emplean exporta facil y el Incoterms FOB para contratos internacionales, en algunos
casos para las ventas nacionales algunas empresas tienen su propia tienda para vender
directamente a sus clientes finales; para ello, cumplir con los estandares de calidad, que
vienen a ser el medio por el cual se puede mantener el proceso de aceptacion de un
producto, segun los expertos las empresas deberian de mejorar sus disefios de acuerdo a
cada tendencia para mejorar su presentacion y a la vez incrementar su linea de produccion
diversificada con diferentes productos que buscan los clientes pero que sean elaborados

de fibra de alpaca. Segun los empresarios la importancia del control de calidad para la
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entrega de sus pedidos permite que frente a prendas defectuosas dar una solucién

adecuada que les permita no quedar mal con sus clientes.

La importancia del Empleado, dentro de los recursos humanos, es representada por una
persona que desempefia algun trabajo, a cambio de un sueldo o remuneracién, mediante
la aplicacion de sus capacidades como operarios que las empresas textiles trabajan en
este caso , en las empresas en estudio no se cuenta con una cantidad definida sino que
este depende de su produccion, segun los expertos es recomendable que los operarios
sean estables para mejorar el proceso de produccion porque con constantes rotaciones se

dificulta el proceso productivo, ademas, segin los empresarios.

Por lo tanto, el Sueldo, viene a ser la remuneracion que un trabajador percibe por
las labores que realiza en un tiempo determinado y en un lugar establecido la relacion del
trabajo, segun los expertos los operarios fijos perciban el sueldo minimo y que varia para
algunos dependido del area donde se encuentren y si hay horas extras deben ser
remuneradas, ademas, segun los empresarios al tipo de sueldo que perciben los operarios
va a depender de la actividad que realizan ya sea en produccion o en acabado, que esto

tiene que ver con los trabajos a mano y el nivel de complejidad que tienen estas prendas.

Para ello existen diversos tipos de contrato, que protege al trabajador del abuso
de la posicion dominante que la empresa puede tener en la relacion laboral, segun los
expertos el tipo de contrato es importante porque cumple con las actividades
encomendadas por las empresas y con unos horarios que les establecen. Y respecto a los
empresarios, el tipo de contrato que manejan las empresas son planilla para el personal
estable, mientras que para el personal que se incorpora por el incremento de demanda

solo es por un tiempo establecido que les informa antes de designarles las actividades.
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Recomendaciones

1. Respecto a la capacidad fisica, se recomienda segln expertos como empresarios contar con
el manejo adecuado y la disponibilidad del producto, basicamente los meses de mayor
demanda y produccion que comprenden los meses de mayo hasta julio, ademas, de
mantener la calidad del producto desde la materia prima hasta el producto con el etiquetado
y la informacion necesaria para su comercializacion, ademas, respecto al tiempo de entrega

se recomienda la tercerizacion.

2. En base a la capacidad econémica, para generar mayor rentabilidad se recomienda a las
empresas contar con una marca propia, con el fin de posicionar la marca y eliminar
intermediarios llegando directamente a los clientes finales y asi obtener mayor utilidad.
Ademas, se recomienda la mejora de las maquinarias para los procesos de produccion
evitando prendas dafiadas, porque mantener maquinas en mal estado genera que el proceso
de produccion sea dificil. Por lo tanto, la inversidn es necesaria como el instrumento en el
que se puede colocar unos fondos con la esperanza de que generaran rentas, es decir,
optimizar los costos en cuanto a la mano de obra calificada y permanente en sus actividades,
del mismo modo contar con buenas maquinas que les permita hacer buenos productos y de

calidad en el tiempo adecuado.

3. Parauna adecuada capacidad administrativa, se recomienda el manejo y toma de decision,
para el logro del incremento de las ventas, mediante el uso de un area comercial. Ademas,
es importante la participacion en eventos internacionales y del mismo modo en diversificar

su linea de produccidn sin dejar de lado su esencia en la calidad de la fibra de alpaca.

4. Se recomienda para el manejo de los recursos humanos, que los operarios sean estables
para mejorar el proceso de produccidn porque con constantes rotaciones se dificulta el

proceso productivo, ademas, en base a los contratos, es importante que los empleados sean
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fijos y se encuentren registrados en planilla, para gozar de todos los derechos y

especializarse mediante capacitaciones y fidelizacion de estos.
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Problema

Proposito

Categorias y subcategorias

Metodologia

Sujetos de estudio

Problema general:

¢Cuales son los factores de la
capacidad exportadora de las
empresas productoras de prendas
de lana de alpaca en la Provincia
de Huancayo?

Problemas especificos:

PE1 ¢Cuales son las
caracteristicas de la capacidad
fisica en las  empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo?

PE2 ¢Cuales son las
caracteristicas de la capacidad
administrativa en las empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo?

PE3 ¢Cudles son las
caracteristicas de la capacidad
econémica en las empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo?

PE4 ¢Cuales son las
caracteristicas de los recursos
humanos en las empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo?

Proposito general:

Determinar los factores de la
capacidad exportadora de las
empresas  productoras  de
prendas de lana de alpaca en la
Provincia de Huancayo.

Propositos Especificos:

PPE: Identificar las
caracteristicas de la capacidad
fisica en las  empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo

PPe2 Identificar las
caracteristicas de la capacidad
administrativa en las empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo

PPe3 Identificar las
caracteristicas de la capacidad
econdmica en las empresas
productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de

Huancayo

PPe4 Identificar las
caracteristicas de  recursos
humanos en las empresas

productoras de prendas de lana
de alpaca en la Provincia de
Huancayo

Oferta exportable de prendas de

lana de alpaca

Capacidad fisica
Capacidad econémica
Capacidad administrativa
Recursos Humanos

Paradigma:

Investigacion etnometodologica, la
cual consiste en estudiar las conductas
y  comportamientos  de una
determinada poblacion de sujetos o
individuos, basado en la recopilacion
de la informacién se puede encontrar
suficiente evidencia para entender la
l6gica de las conductas.

Enfoque.

La investigacion fue de enfoque
cualitativo etnografico

Método

El método que se empleard para el
desarrollo de la investigacion
cualitativa es el hipotético-deductivo.

Escenario de la investigacion

La investigacion fue desarrollada
dentro del contexto de la Provincia de
Huancayo

Estrategias para la recoleccién de
los datos

Asimismo, para el desarrollo de la
investigacion se empleard como
técnica la entrevista a profundidad

Para la investigacién se
requiere de las empresas
gue exportan prendas de
lana de alpaca, para ello
se ha solicitado a la
Direccion Regional de
Comercio Exterior y
Turismo [DIRCETUR]
la relacion de empresas
con capacidades aptas
para la exportacion,
logrando acceder a 12
empresas con  estas
capacidades.
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Apéndice B: Guia de entrevista a los empresarios

GUIA DE ENTREVISTA A LAS EMPRESAS EN EL TEMA DE ESTUDIO

Presentacion

Reciba un cordial saludo, mi nombre es Shely Shomy Ambrosio Taquia, bachiller de la
Facultad de Ciencias de la Empresa, EAP de Administracion y Negocios Internacionales de la
Universidad Continental; actualmente me encuentro desarrollando la tesis titulada “Factores
de la capacidad exportable en las empresas productoras de prendas de lana de alpaca en la
provincia de Huancayo”, es por ello por lo que deseo aplicar la presente entrevista, agradezco
de ante mano su gentil colaboracion.

Confidencialidad

Es importante resaltar que la informacién obtenida de dicho instrumento es Unica y
exclusivamente con fines académicos.

Instrucciones

Responda las siguientes preguntas con total sinceridad
CF0001 ¢En qué temporada hay mayor produccién de prendas y por qué?
CF0002 ¢ Qué caracteristicas deben tener cada uno de sus productos para ser exportados?
CF0003 ¢Su volumen de produccion es la adecuada para la demanda del mercado exterior?
CF0004 ¢ Se presenta cuello de botella al momento de dar respuesta a un pedido? ¢ Cuéles?
CEQ001 Durante el tiempo que lleva exportando sus productos ¢ le es rentable las exportaciones
de dichos productos?
CE0002 ¢, Cudl es el margen promedio de ganancia que obtienen por producto exportado?
CEQ003 ¢Cdomo aprovechan el crecimiento econémico para la produccion y exportacion de
productos?
CEQ004 ¢En qué modalidad tiene mayor rentabilidad de produccion, en ventas al por mayor o

por menor? ¢Por que?
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CEQO005 ¢ Tienen la capacidad de inversion para implementar o mejorar alguna area? ¢Cual o
cuéles?

CEQ006 ¢Cdémo podrian disminuir sus costos de produccion?

CA0001 ¢Qué acciones tomarian para incrementar sus ventas?

CA0002 ¢ Como tendrian una mayor participacion en el mercado?

CA0003 Para ustedes ¢sus productos tienen mayor preferencia de aceptacion en el mercado a
comparacion de otros productos?

CAO0004 ¢Segun su experiencia, que servicios complementarios puede brindar en donde
desarrolla sus actividades?

CA0005 ¢Qué estrategias podrian implementar para mejorar su canal de comercializacion?
CA0006 ¢ Los productos terminados pasan estandares de calidad?

RHO0001 ¢;Segln su experiencia usted tiene definido la cantidad de operarios o va de acuerdo
con las temporadas?

RHO0002 ¢ Qué tipo de sueldo perciben sus operarios?

RHO0003 ¢los colaboradores al ingresar a la empresa firman algin contrato? /En caso sea

positivo que tipo de contrato tienen?
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Guia de entrevista de expertos
GUIA DE ENTREVISTA A LOS EXPERTOS EN EL TEMA DE ESTUDIO

Presentacion

Reciba un cordial saludo, mi nombre es Shely Shomy Ambrosio Taquia, bachiller de la
Facultad de Ciencias de la Empresa, EAP de Administracion y Negocios Internacionales de la
Universidad Continental; actualmente me encuentro desarrollando la tesis titulada “Factores
de la capacidad exportable en las empresas productoras de prendas de lana de alpaca en la
provincia de Huancayo”, es por ello por lo que deseo aplicar la presente entrevista, agradezco
de ante mano su gentil colaboracion.

Confidencialidad

Es importante resaltar que la informacién obtenida de dicho instrumento es Unica y
exclusivamente con fines académicos.

Instrucciones

Responda las siguientes preguntas con total sinceridad
CF0001 ¢Segun su experiencia para usted en que temporada hay mayor disponibilidad de
producto y en que temporada hay mayor escasez?
CF0002 ¢ Qué caracteristicas técnicas deben contar los productos para ser exportados?
CF0003 ¢Cuéanto cree usted que es el volumen de produccion mensual en una empresa
productora de prendas de lana de alpaca?
Segun su experiencia ¢la demanda de los productos de prendas de lana de alpaca es menor o
mayor al volumen de produccion? ¢Por qué?
CF0004 ¢ Cree usted que las empresas cuentan con la capacidad de responder los pedidos? ¢ Por
qué?
CEO0001 ¢ Considera que es rentable las exportaciones de prendas de lana de alpaca? Explique
CEQ002 ¢ Cree usted que la produccion y exportacion de prendas de lana de alpaca genere

ganancias? En que niveles
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CEO0003 ¢ Cree que el crecimiento econdmico favorece o no a la produccion y exportacion de
prendas de alpaca?

CEO0004 ,Como cree usted que las empresas tienen mayor rentabilidad de produccion? ¢Por
que?

CEQ005 ¢ Cree usted que una empresa exportadora de prendas de alpaca tiene la capacidad de
inversion en otras areas?

CEO0006 para usted ¢Como las empresas exportadoras de prendas de lana de alpaca deberian
de optimizar los costos de produccion?

CAO0001 ¢Cuales serian las decisiones de que deben de tomar las empresas productoras de
prendas de lana de alpaca para generar mayores ventas?

CA0002 ;Cbémo las empresas productoras de prendas de alpaca lograrian una mayor
participacién en el mercado?

CA0003 Para su opinion ¢los productos de prendas de alpaca tienen mayor preferencia en
comparacion a otros productos?

CA0004 ;Segun su experiencia, que servicios complementarios puede brindar en el sector
textil?

CA0005 ¢Qué canales de comercializacién son los que emplean las empresas productoras de
prendas de alpaca?

CA0006 ¢,Qué deberian de mejorar las empresas productoras de prendas de alpaca en cuanto a
sus productos?

RHO001 Segun su experiencia ¢las empresas deben tener definido la cantidad de operarios?
Para usted ¢ Cuantos operarios como minimo debe contar una empresa?

RHO0002 Usted cree ¢Qué el sueldo que perciben los operarios es el indicado?

¢ Cual es el mejor tipo de sueldo que deben percibir los operarios?

RHO003 Segun experiencia ¢Qué tipo de contrato es el mas adecuado en el sector textil

exportador?
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Apéndice C: Juicio de expertos

Universidad
= Contmental

JUICIO DE EXPERTO

Nombre del Instrumento 3 Guia de entrevista a profundidad

Objetivo . Determinar los factores de la capacidad exportadora de las
cmpresas productoras de prendas de lana de alpaca en la
Provincia de Huancayo.

Apellidos y Mombres del Evaluador:

/@uﬁ' ﬁ’/g_séz:ééb (Zi‘m"f:ci\

Grado Académico del Evaluador:
PR en ( £ i A

N® CRITERIOS DE EVALUACION SI NO
I | Los ftems del instrumento de recoleccidn de datos reflejan .
¢l contenido temdtico. X
2 | Los items estan de acuerdo a las dimensiones e indicadores
| planteados en la operacionalizacitn de variables "
3 | Los items del instrumento permiten recoger informacidn de
acuerdo a los propositos planteados :f
4 | El instrumento liene estructura logica b
5 | Los items tienen una buena redaceion L
6 | Existe relacion enire la subcategoria v la variable de estudio L=
7 | Los items son suficienles =

Sugerencia del experto:
f‘-"'r Al e Jr'-; -727 VBl agtacsea o 7/4:} g Q;‘f’(d

(v ik %70 _.-feef*:-?.fr:er . teeria..
T

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

Mmﬁ =

p /f-;r_r(r} ,.f«_ruf (7'{7'{?4 e

- - T e

Huancayo, %/ de verezodel 2019
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(C Universidad
= Continental

JUICIO DE EXPERTO
Nombre del Instrumento - Guia de entrevista a profundidad
Ohjetive - Dieterminar los factores de la capacidad exportadora de las
empresas productoras de prendas de lana de alpaca en la
Provineia de Huancayo,

Apellidos ¥ Nombres del Evaluador;
Vicente (C2mo: L«L,Ia'qﬂcr Enoe
7

Grado Académico del Evaluador:

Doc tar, Especizliils cn Inuuhfg.:zr;w-:.

N° CRITERIOS DE EVALUACION 81 NO

I' | Los items del instrumento de recoleccion de datos reflejan
el contenido temético,

2 | Los flems estin de acuerdo a las dimensiones e indicadores
planteados en la operacionalizacién de variables

ad

Los ftems del instrumento permiten recoger informacidn de

El instramento tiene estructura logica

Los items tiencn una buena redaccidn

Exste relacion entre la subcategoria v la variable de estudio

A
P!
acuerdo a los propdsitos plantcados P
X
X
X
s

~d| ) | B

Los items son suficientes

Sugerencia del experto:

En consecuencia, el instromento puede ser aplicado.

Ay

Huancayo, 2/ deFebrero del 2019
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<= Universidad
C Continental

JUICIO DE EXPERTO

Nombre del Instrumento  : Guia de entrevista a profundidad

Objetivo : Determinar los factores de la capacidad exportadora de las
empresas productoras de prendas de lana de alpaca en la
Provincia de Huancayo.

Apellidos y Nombres del Evaluador:

Grado Académico del Evaluador:

/é/y[('é“l Ee /leméhf'/éu(ﬁ-

N° CRITERIOS DE EVALUACION SI NO

I | Los ftems del instrumento de recoleccion de datos reflejan
el contenido temético.

2 | Los items cstdn de acuerdo a las dimensiones e indicadores
planteados en la operacionalizacién de variables

acuerdo a los propésitos planteados

El instrumento tiene estructura Iégica

Los items tienen una buena redaccion

Existe relacion entre 1a subcategoria y 1 variable de estudio

X
3 | Los items del instrumento permiten recoger informacion de ~%
Dy
T
X
¥

~J| v W

Los items son suficientes

Sugerencia del experto:

..................................................................................................................
..................................................................................................................
..................................................................................................................

..................................................................................................................

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

Huancayo, Z [ de _&_@dzow
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Apéndice D: Evidencias de expertos

e
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Apéndice D: Fotos

T b

OFICINA MACRQ REGIONAL
m DE EXPORTACION CENTRO
Ayacucho, Huancavelca Hudruco lunin y Pasco
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