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Resumen
El problema general del estudio fue ;Cudles son los factores de la oferta exportable en
las empresas de joyeria en plata y filigrana en el distrito de San Jeronimo de Tunén,
20187, tuvo como objetivo, determinar los factores de la oferta exportable en las
empresas de joyeria en plata y filigrana en el distrito de San Jer6nimo de Tunén, 2018.
La investigacién metodolégicamente utilizé el enfoque cualitativo, método inductivo,
el paradigma fue la teoria fundamentada, el disefio de investigacion, cualitativa,
ademads, los sujetos de estudio fueron tres empresas productoras y exportadoras de
joyeria de plata filigrana del distrito de San Jerénimo de Tundn. El andlisis de
informacion se realizé mediante el software estadistico Atlas TI, el cual permitié el
procesamiento de las entrevistas. Segun los resultados, se resalta la importancia de las
maquinarias y equipos, que representan la capacidad fisica y productiva, por ello la
inversion genera mayor produccién; ademds, la capacidad de gestién, en base a la
cultura de la empresa permite que los colaboradores estén alineados con los objetivos

y metas, para producir un producto de calidad.

Palabras claves: Oferta exportable, Filigrana, Capacidad fisica, Capacidad

econdmica y financiera, Capacidad de gestion.



xi

Abstract
The general problem of the study was, What are the factors of the exportable supply in
the silver and filigree jewelry companies in the district of San Jerénimo de Tundn,
20187, it aimed to determine the factors of the exportable supply in the Silver and
filigree jewelry companies in the district of San Jeronimo de Tunan, 2018. The research
methodologically used the qualitative approach, inductive method, the paradigm was
the grounded theory, the research design, qualitative, in addition, and the subjects of
study were three companies producing and exporting filigree silver jewelry from the
district San Jerénimo de Tunan. The information analysis was performed using the
statistical software Atlas TI, which allowed the processing of the interviews. According
to the results, the importance of machinery and equipment, which represent physical
and productive capacity, is highlighted, so the investment generates greater production;
In addition, the management capacity, based on the culture of the company allows

employees to be aligned with the objectives and goals, to produce a quality product.

Keywords: Exportable supply, Watermark, Physical capacity, Economic and

financial capacity, Management capacity.
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Introduccion

A Nivel Internacional, los paises dedicados a la produccion de joyeria en general
son China e India, (Statista, 2017). Ademas, segtin Throsby (2011) las artesanias son
productos realizados totalmente a mano o con el apoyo de herramientas mecdnicas o
manuales, siempre y cuando la contribucion directa del artesano siga siendo la parte
mads importante del producto; respecto a la materia prima de las artesanias, se afirma
que en los ultimos 15 afios, el Peru ha tenido gran desempefio en la industria minera,

especialmente la relacionada con los metales preciosos.

Hoy en dia, el Pert es el segundo productor de plata a nivel Latinoamérica y
mundial, siendo uno de los principales proveedores de esta materia prima, pero no de
valor agregado (Andina, 2018). Por lo que, la regién Junin exporta artesania diversa y
cuyos productos se destinan a paises como Alemania, Estados Unidos, Francia, Italia,
Reino Unido y Suiza. En el 2017 se registraron aproximadamente un total de 795
artesanos formales, de los cuales 162 se dedican a la produccién de plateria y joyeria

(Caballero, Canchucaja, Miguel, & Paitamala, 2012).

La presente investigacion se desarrolla porque dentro de la provincia de
Huancayo, el distrito de San Jerénimo de Tundn es reconocido por su capacidad
productora de sus artesanos en la elaboraciéon de joyas finas. Este tipo de arte fue
conservado de generacion en generacion, adoptando un estilo particular que caracteriza
a la zona. San Jerénimo de Tundn congrega a un nimero importante de productores
conformando la Asociacion de Artesanos. A pesar del potencial y ventajas
comparativas con que cuenta dicho sector, entre los cuales pueden mencionarse un
importante nimero de artesanos con experiencia, a la fecha no ha logrado un desarrollo

importante.
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Por ello, surge el tema de investigacion para, estudiar las dimensiones de oferta
exportable de joyeria y filigrana en el distrito San Jeronimo de Tunan, de manera que
se cuente con una capacidad de exportacion sostenible en el tiempo. Siendo el propdsito
de esta investigacion, determinar los factores de la oferta exportable en las empresas de
joyeria en plata y filigrana en el distrito de San Jer6onimo de Tundn, 2018. La
investigacion se desarrollé en primer lugar con la descripcion del trabajo de campo a
las tres empresas, la triangulacion de empresas y expertos en base a sus perspectivas de
las sub categorias; el andlisis y sintesis de los resultados tomadas en cuenta de la
triangulacion de las opiniones de los empresarios y expertos, por cada subcategoria
tomando en cuenta la teoria de la investigacion, se culminé con las conclusiones de las
convergencias y divergencia de las opiniones, se tomé en cuenta también el anélisis
cualitativo de datos textuales con el ATLAS/ti, finalmente se contd con la interpretacion
de los hallazgos y recomendaciones. La investigacidon estd compuesta por, cuatro
capitulos: Capitulo I: Compuesto por el planteamiento del estudio, delimitacién de la
investigacion, situacion problemadtica, formulacion del problema, formulacién del
problema, el propdsito y justificacion de la investigacion. Capitulo II: Contiene el
estado del arte, la revision literaria y marco conceptual. Capitulo III: Desarrolla la
metodologia de investigacion el enfoque, paradigma, sistema de categorias, seleccion
de los sujetos de estudio y las técnicas de producciéon de informacién. Capitulo IV:
Estipula el resultado, la descripcién del trabajo de campo, andlisis y sintesis de
resultados e interpretacion de los hallazgos. Finalmente, estd compuesta por los

hallazgos, recomendaciones, referencias y apéndices.
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Capitulo I: Planteamiento del estudio
1.1. Escenario de investigacion
1.1.1. Territorial.

La investigaciéon fue realizada en el distrito de San Jerénimo de Tundn,
provincia de Huancayo y departamento de Junin, lugar donde se encuentran los

productores de joyeria-filigrana.
1.1.2. Temporal.

La investigacion fue desarrollada durante el plazo de octubre del 2018 a agosto

del 2019. (Medina L. , 2013) (Caruajulca & Chévez, 2017)
1.1.3. Conceptual.

La investigacion aplicé conocimientos asociados a las dimensiones de la oferta
exportable, segin las dimensiones definidas por el Ministerio de Comercio Exterior y

Turismo. [MINCETUR] (2013).
1.1.4. Experiencia y rol del investigador.

La investigadora muestra su experiencia y rol, porque acumulé durante nueve
meses nuevos conocimientos en base a la exportacion e importacidn, que a continuacioén

se describe:

En la Universidad Continental, del 12/03/2014 al 15/07/2014 en el curso de
Investigacién de mercados, apliqué mis conocimientos y aporté con los mismos a la
Empresa Alpaca Design, buscando la introduccién de sus productos a nuevos mercados
internacionales adicionales a los que ellos ya enviaban sus productos. Esta asignatura

me motivé a identificar la pasion por la exportacion.
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En la importadora Kathy juguetes en la que laboré como administradora del
15/02/2015 al 28/02/2015 en la Ciudad de Lima, aprendi mucho sobre temas
relacionados a la importacion; en la empresa se pudo aplicar mis conocimientos sobre

negocios internacionales, desarrollados en la Universidad

Del 15/08/2017 al 10/12/2017 en la Universidad Continental de la Ciudad de
Huancayo, estudié el curso Seminario de Tesis II, en el cual inicié el estudio sobre la
exportacion. Ademas, hice pasantias estudiantiles a México y Brasil en el afio 2017, las

cuales que permitieron fortalecer ciertas capacidades sobre exportacion.

Por lo tanto, se cuenta con experiencia para la ejecucion de este tipo de
investigacion, porque conoce el proceso de elaboracién y venta de joyeria de plata y
filigrana; asimismo la investigadora cubri6 el rol de acopiadora de datos in situ para la
presentacion de los resultados posteriores, de manera que se garantice que la

informacion sea confiable y creible.

1.2.  Situacion problematica

1.2.1. Antecedentes de investigacion.

A. Articulos cientificos.

Sanchez, Saltos, Calderén, Bedor (2017) desarrollaron el articulo cientifico
titulado, Andlisis de las exportaciones de Sacha Inchi al mercado sueco y los beneficios
econdmicos para el Ecuador. El objetivo fue determinar la capacidad exportable de la
planta Sacha Inchi, es decir cudles son los requisitos que Suecia impone para que un
producto ingrese a su territorio, las normas de calidad que se deben seguir para que los
productos ecuatorianos se vean bien representados en el exterior. El presente trabajo
fue de tipo no experimental con un enfoque cuantitativo, el cual se desarroll6 mediante

el método de investigacion cientifica de tipo descriptivo, la fuente de informacion
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utilizada fue secundaria, ya que los datos estadisticos fueron obtenidos desde
ProEcuador, entidad encargada de medir las exportaciones del pais y de promocionar

productos nacionales al mundo.

Flores y Mungaray (2015) desarrollaron articulo titulado, Competitividad de las
exportaciones de chile seco mexicano, mediante la obtencién del indice de ventaja
relativa de exportaciones y aplicando el método de andlisis de participacion constante

de mercado.

Los resultados que obtuvieron sefialan que las exportaciones de chile seco de
Meéxico han crecido fuertemente, con una tendencia de crecimiento muy variable. Por
otro lado, los indices de competitividad estdn en un rango aceptable pero que podrian
mejorarse, ya que actualmente estd en el lugar 14 como pais exportador, siendo que, en
1993, 1995 y 1998, llegé a estar en sexto lugar; se aporta informacion para un posible
cambio en las politicas publicas para el apoyo a este sector, asi como un marco

referencial.

Céceres (2013) desarrollo el articulo titulado, Las exportaciones y el
crecimiento econdémico en Colombia 1994-2010; el objetivo fue verificar el
cumplimiento de la hipdtesis de crecimiento basado en el incremento de las
exportaciones Export-led Growth, para Colombia; segin la aplicacion de la
metodologia y estudios de datos panel, se evidencia que el comercio y principalmente
las exportaciones, sean el motor de crecimiento; sin embargo, para estudios de series

temporales para paises individuales los resultados son menos alentadores.

Los resultados obtenidos indican ausencia de causalidad entre las distintas
categorias de exportaciones que se utilizaron y el producto neto de exportaciones. Sin

embargo, el modelo también arroja un efecto positivo entre las importaciones de bienes
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de capital y el producto, que aunado, igualmente a una relacién positiva entre el
producto y las exportaciones manufactureras, permite presumir que el crecimiento de
las exportaciones ha permitido, indirectamente, a través de las adquisiciones de divisas,

financiar la compra de bienes de capital necesarios para la ampliacion del producto.

Figueredo, Rincon, y Salazar (2012) investigaron la Inteligencia de mercado de
productos - Provincia del Tundama Departamento de Boyac4, con fines de exportacion.
El objetivo fue aplicar la inteligencia de mercado de productos para la exportacion. La
investigacion fue un estudio de tipo descriptivo donde se identificaron y limitaron los
renglones antes mencionados; se trabajé con 294 empresas a través de un muestreo

estratificado proporcional con un nivel de confianza de 95%.

Se desarroll6 los cinco pasos basicos que tiene la inteligencia de mercados:
Autoevaluacion, segmentacion y seleccion de mercados, investigacion de mercados,
plataforma virtual y planteamiento de estrategias, aplicados a los sectores econémicos
agroindustria, turismo y artesania de la zona Tundama, con el fin de identificar los
productos potenciales para exportacion. Se concluyé en que, segin los resultados,
lograron un ejercicio que busca sefialar las posibilidades reales de algunas empresas de
la zona Tundama, determinen su evolucién y desarrollo, tanto en los productos como
en la perspectiva y vision que tienen sus duefios. Ademds, de las empresas estudiadas,
los principales problemas de gestion empresarial encontrados son: el temor a expandirse
a nuevos mercados, dadas las limitantes, que son, por un lado, la falta de capital, temor
a arriesgar lo poco que se tiene, miedo a lo desconocido, reducidos mercados,
desconocimiento para invertir y la carencia de informacion respecto al acceso al sistema

financiero de la regién, lo cual se convierte en una debilidad.

Lama, Martinez y Rosado (2007) desarrollaron un articulo cientifico titulado,

Estrategia de distribucion del Pisco peruano en el mercado de Estados Unidos: El caso



18

Texas. Este articulo se encargé de evaluar los canales de distribucion del pisco en el
mercado de licores de Estados Unidos con el fin de disefiar una estrategia de ingreso y
comercializacion de este producto enfocada especificamente en el estado de Texas. Para
ello, estudiaron el tamafio del mercado de bebidas espirituosas, las caracteristicas y las
tendencias del consumo, el tamafio y las caracteristicas de la oferta exportable,
Finalmente, se concluy6 que el canal de distribucion es un factor critico para ingresar
en el mercado estadounidense, ya que de su diseiio dependen la determinacién del

precio del producto, la imagen, la informacion del consumidor, entre otros.

B. Tesis nacionales e internacionales.

Medina (2013) desarroll6 una tesis titulada, Anélisis de los factores internos de
la oferta exportable de artesania textil para el ingreso a los mercados internacionales en
la regién Puno para el afio 2012, presentada en la Universidad Nacional del Altiplano,
Facultad de ciencias contables y administrativas. El objetivo fue analizar los factores
internos de la oferta exportable de artesania textil que influyen en el ingreso de

mercados internacionales.

La metodologia empleada en la tesis fue de enfoque cuantitativo, de tipo
descriptivo correlacional, con un disefio no experimental de corte transversal. Se
concluy6 en que los principales factores e indicadores que determinan la oferta
exportable es la capacidad fisica o productiva (maquinarias, equipos demanda y el
producto), econémica — financiera (costos, financiamiento y precio), humana o de
gestion (recursos humanos, gestion, informacion, y cultura exportadora) y la capacidad

comercializadora (exportacidn, competencia y promocion).

Ramos (2017) desarroll6 Ia tesis titulada, Influencia de la oferta exportable, en

las exportaciones de cebolla de los productores del centro poblado menor la Yarada,
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2017, presentada en la Universidad Privada de Tacna, Facultad de ciencias
empresariales. El objetivo de la tesis fue determinar la influencia de la oferta exportable

en la exportacion de cebolla en el centro poblado la Yarada.

La autora empled para la tesis, una investigacion de tipo aplicada, de nivel
correlacional y disefio observacional retrospectivo de corte transversal, empleando
como instrumento un cuestionario para una muestra probabilistica de 83 productores de
cebolla. Los resultados arrojaron un fuerte relacion positiva y significativa,
especificamente la oferta exportable influye en un 75.6 % en las exportaciones a un 5%
de nivel de significancia. Concluyéndose que en los tltimos afios los resultados acerca
de los niveles de exportacion de cebolla en el poblado de la Yarada fueron bajos, debido
a la falta de capacidades econémicas y de gestion, para cubrir los requerimientos de la
demanda externa. Donde factores como la capacidad instalada, econdmica — financiera
y la capacidad de gestion influyen significativamente en un 80.9%, 61.7% y 62.5 %

respectivamente, en el nivel de exportaciones de cebolla.

Chura (2013) elaboré una investigacion titulada, Factores restrictivos que
afectan la oferta exportable de orégano procedente del distrito de Ilabaya, presentada
en la Universidad Nacional Jorge Basadre Grohmann, Facultad de ciencias
agropecuarias. La finalidad de la investigacion fue determinar los factores que influyen

para exportar orégano en un nivel tan bajo.

El investigador desarrollé un nivel de investigacion descriptivo analitico, con
un disefio no experimental de corte transversal, empleando como instrumentos un
cuestionario dirigido a 60 agricultores de orégano. Los resultados arrojaron que, en la
dltima campafia agricola, una muestra de 15 productores, produjeron 320 kg de
orégano, de los cuales solo cinco lograron exportarlo, a nivel estadistico se comprob6

que existe un 82% de confiabilidad en la produccién, por lo tanto la produccién no es
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un factor decisivo que explique la oferta exportable, respecto a la capacidad de gestion,
se comprob6 que el 60% de los productores presentan una gestion media y buena, por
lo cual se deduce que este factor tampoco es influyente en la oferta exportable de
orégano; sin embargo, la informacion acerca de destino de exportaciéon de los
productos, si es un factor determinante, pues el 89% de los productores no dispone de

informacién como el precio internacional del orégano como de los mercados.

Tarmefio (2017) desarroll6 la investigacion titulada, Oferta exportable de
pecana al mercado del pais de China 2017, presentada en la Universidad Norbert
Wiener, Facultad de Ingenieria y Negocios. El objetivo principal del estudio fue realizar

una propuesta exportable de pecana hacia China.

La autora empled instrumentos cuantitativos como cualitativos para recolectar
la informacién pertinente, usé un disefio no experimental de corte transversal,
aplicindose cuestionarios a expertos en la produccién de pecanas. Los resultados
senalan que el 80% de los productores de pecanas en Ica no cuentan con la informacion
para exportar sus productos, el 56.7% indican que las utilidades de la pecana solo
cubren la inversién necesaria. El estudio concluye, que la implementaciéon de una
propuesta exportable es un documento importante que servird como guia para
desarrollar muchas actividades de manera coherente, siendo impdrtate la claridad y la
correcta gestion de los productores de pecanas, para alcanzar el éxito en sus empresas,
siendo los principales obstdculos para exportar la falta de conocimientos, recursos

financieros y econdmicos.

Escobedo (2017) sustentd la tesis titulada, Perfil del mercado chino para la
oferta exportable de harina de pescado de la empresa Inversiones Maraiién S.A.C. 2017,

presentada en la Universidad César Vallejo, Facultad de Ciencias Empresariales. El
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objetivo principal de la investigacion fue analizar la viabilidad del perfil de mercado

chino para la oferta exportable de harina de pescado en la empresa Marafion S.A.C.

El estudio fue de nivel descriptivo y empled el disefio no experimental de corte
transversal, aplicindose como técnica la observacién, y como instrumentos la
entrevista, fichas de observacion y una guia de anélisis documental. Se concluy6 en que
el mercado chino es viable para la oferta exportable de harina de pescado, se observo
que ésta cuenta con fortalezas en aspectos financieros y econdémicos, ademds el alto
indice de proteinas de la harina hace a la empresa competitiva, asi mismo, se observé
que la empresa Marafion carece de conocimientos de inteligencia de mercado y la

carencia de tecnologia en el capital fisico.

Caruajulca y Chavez (2017) desarrollé la investigacion titulada, Cultura
exportadora en el Cite Joyeria Koriwasi de la Ciudad de Cajamarca para la exportacion
de Ajuares joyeros de plata 925 a Francia, 2017, en la Universidad Privada del Norte.
El objetivo de la investigacion fue determinar las caracteristicas de cultura exportadora.
La investigacion fue de tipo bésica, descriptiva, transversal, no experimental. Concluye
en que, la caracteristica principal de la cultura exportadora desarrollada por el Cite
Joyeria Koriwasi se encuentra en proceso de implementacion; el proceso de produccion
de joyas del cite en la actualidad no se encuentra explotado a su maximo potencial al
no utilizar la maquinaria en cada uno de sus procesos lo que limita la calidad del
producto, la promocién que desarrolla en la actualidad en Cite es una promocién local
através de la exposicion en el centro comercial open plaza, a la utilizacién de un sistema

web, limitando el volumen de ventas y la rentabilidad de la organizacion.

Dias (2013) desarroll6 la investigacion titulada, Produccién, comercializacion
y rentabilidad de la naranja y su relacién con la economia del Cantén la mand y su zona

de influencia, afio 2011, en la Universidad técnica de Cotopaxi, apara optar el titulo de
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Ingenieria Comercial. El objetivo de la investigacion fue, desarrollar adecuadamente la
investigacion por medios de la exploracion delos indicadores financieros, andlisis de
los estados financieros y el flujo comercial de esta manera lograr identificar sus ingresos
y egresos reales de la produccion y la rentabilidad de la naranja. La investigacion fue

no experimental.

Finalmente, con la informacién recopilada y en base a la evaluacion del VAN y
la TIR se comprobd que la rentabilidad de la produccién de naranja en base al resultado

no proporciona una rentabilidad satisfactoria para el productor.

1.2.2. Caracterizacion de los sujetos de estudio.

Los sujetos de estudio estdn constituidos por todos los productores en joyeria
de plata, la cual estd compuesta por un total de 25 productores, segin (Promperu-

exportaciones, 2018).

La relacion de las empresas Productores de Joyeria de Plata y filigrana, San

Jer6nimo de Tundn se encuentra en el apéndice de esta investigacion.

1.2.2.1. Perfil de los expertos.

A continuacion, se muestra los perfiles de los expertos que intervinieron para la

validacion de los instrumentos.

Titulo en la carrera de Negocios Internacionales, Administracién y/o carreras

afines.

e Con especialidad en Comercio Exterior y Aduanas, en negocios internacionales,

gestion empresarial o direccidn, planeamiento estratégico

e Maestria afin a negocios internacionales, en materia de oferta exportable.

e Trabajador o haber participado en la Cdmara de Comercio.
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Experiencia en docencia minimo de 02 afios., orientado a resultados de calidad,

integridad y enfocado al estudiante.

Experiencia como capacitador y/o consultor en el drea de Comercio Exterior y

Aduanas y temas relacionados.

Manejo de base de datos de comercio (Sunat Aduanas trademap, intradebid,

comtrade u otras similares).

1.2.2.2. Perfil de las empresas.

Formalizada (con proteccion legal, para su crecimiento en el pais, y cumpliendo

sus obligaciones legales).

Tener experiencia en la participaciéon de actividades de promocidn, desarrollada

por las entidades del Estado.

Alto grado en el manejo y orientacién de los productos cumpliendo el estdndar de

calidad.

Tener al menos un cliente en el extranjero.

Haber realizado exportaciones por medio de los sistemas o plataformas de

exportacion que ofrece el Estado.

Haber participado en capacitaciones de consultoria de la Cdmara de comercio de
Huancayo o de las entidades del Estado respecto a la promocién de las

exportaciones.

Tener al menos cinco afios de antigiiedad.

Haber realizado tres exportaciones como minimo.

Que cuente con mads de tres trabajadores.
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La investigacion identificé a 25 empresas exportadoras de joyas, de estas 25
empresas posteriormente se selecciond a 11empresas, para luego trabajar con solo tres

empresas.

A continuacion, se describe la seleccion de la muestra de estudio (ver Apéndice
D, relacion de 25 empresas que exportan y producen joyas de plata, San Jeronimo de

Tunan).

De las 25 empresas en la actualidad, 24 de ellas se encuentran con estado activo,
y solo una en estado de suspension temporal. Ademads, las 25 empresas tienen condicién

de habido.

De los 25, solo 11 de ellas fabrican joyas - art. conexos y fabrican productos de
metales preciosos. De los cuales solo cuatro de ellas son exportadores directos, pero
una de ellas se encuentra suspendida temporalmente quedando, como muestra tres

empresas. (Ver Tabla 1).

La partida arancelaria a la que pertenece es el nimero 7113110000, cuya
descripcion es Art. de joyeria de plata, incluso revestida o chapada de otro metal

precioso (plaqué).



Tabla 1

Relacion de las tres empresas como muestra de estudio

25

Apellidos

" Mais de un
*) envio que
Empresa Ruc Sector Estado Condicion Actividad exportador . . Nombres
directo) totalice mas
de $50.00
Giovann
i
Giullian
a
Consuel
0
Cesar
Ruben
Otras
Portillo suspension . actividades de . Veronic
SorianoVeronica 10063250371 temporal habido tipo de Si No a Rita
servicio

Yauri Sanchez

Davila
Yupanqui

Zanabria
Villarroel

Portillo Soriano

Nota: (*) Via exporta fécil a través de Serpost u otra agencia de courier al exterior elegida por el cliente.



Contribucion de la region Junin a las exportaciones del Peru -2018.

Tabla 2

Exportaciones Tradicionales 2018

Exportaciones Tradicionales 2018

(% segtin Millones USD)

Resto del Peru 98.78%

Junin 1.22%

Junin; 1.22%
l\

Resto del Peru
98.78%

Figura 1. Exportaciones Tradicionales 2018
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Nota: Tomado de las oficinas de comercio exterior regionales de Promperi-exportaciones. Sintesis de

Actividad Econdmica de Junin - diciembre 2018- BCRP.

La contribucién de la Region Junin mediante las exportaciones tradicionales del

Peru al afio 2018 fue del 1.22%, es decir, basicamente mediante los sectores de: Mineria

y agricola.
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Tabla 3

Exportaciones No Tradicionales 2018

Exportaciones No Tradicionales 2018
( % segtn Millones USD)

Resto del Peru 99.75%

Junin 0.25%

Junin; 0.25%

Resto del Peru
; 99.75%

Figura 2. Exportaciones No Tradicionales 2018.
Nota: Tomado de las oficinas de comercio exterior regionales de Promperi-exportaciones. Sintesis de
Actividad Econdémica de Junin - diciembre 2018- BCRP.

La contribucién de la Region Junin mediante las exportaciones No tradicionales
del Peru al afio 2018 fue del 0.25%, es decir, basicamente mediante los sectores de:
Agropecuario, Textil, Siderometaltirgico, Metal mecanico, Madera y papeles, Mineria
no metdlica, Joyeria, Artesanias. Es decir, su participacion de joyeria es baja. Motivo
para el desarrollo de la investigacion, para plasmar conocimientos a los productores de

joyeria en San Jerénimo de Tundn y ellos puedan conocer como exportar y a donde.
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1.2.3. Caracterizacion del problema.

A nivel mundial, los principales paises dedicados a la produccién de joyeria en
general son China e India, en menor magnitud le siguen Italia, Estados Unidos y
Turquia (Statista, 2017). Throsby (2011) las artesanias son productos realizados
totalmente a mano o con el apoyo de herramientas mecénicas o manuales, siempre y
cuando la contribucion directa del artesano siga siendo la parte mas importante del
producto. Por su parte, Pasteurg (2006) indica que las artesanias tradicionales son
bienes manufacturados mediante técnicas sencillas para el consumo ritual y/o
doméstico, dichos bienes poseen valor estético, histérico, y utilitario, cumpliendo,

ademas, con una funcidn reconocida socialmente.

Ramos (2018) caracteriza al sector artesanal, dentro del mercado mundial, como
uno que se resiste a la industrializacion de sus procesos productivos, lo que los hace ver
como una obsoleta e informal actividad econémica, llegando incluso a ser considerada
como una produccién sin peso econdmico. Por su parte la filigrana es una técnica
orfebre de tipo artesanal que consiste en la fabricaciéon de piezas de joyeria, dibujos
semejantes a un encaje, con hilos hechos de plata u oro principalmente, piezas
artesanales como estas, fabricadas en el Perti, han venido mejorando su participacion

en el entorno econémico internacional como se puede ver en la Figura 1.

Sobre la materia prima de dichas artesanias se afirma que, en los dltimos 15
afos, el Perd ha tenido gran desempefio en la industria minera, especialmente la
relacionada con los metales preciosos. Actualmente, el Peru es el segundo productor de
plata a nivel Latinoamérica y mundial, siendo uno de los principales proveedores de
esta materia prima, pero no de valor agregado (Andina, 2018). No obstante, al cierre de
2017, el Perd export6 en joyeria fina hacia Estados Unidos un total de US$ 43 millones,

y en bisuteria, un total de US$ 8 millones; asimismo del total de joyeria exportada, el
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31% correspondieron a joyas de plata. Asimismo, para Peru, los tres principales
mercados de la joyeria en plata y filigrana son Estados Unidos, India y los Emiratos

Arabes Unidos (SIICEX, 2018).

12.00 10.99 11.42 1108 20%

13%

10.00 10%

8.00 0%

6.00 -10%

FOB Millones de US$
Porcentaje (%)

4.00 -20%

2.00

-30%

4%

0.00 -40%
201 2012 2013 2014 2015 2018 2017

FOB Millones de US$  ==O==Variacién %

Figura 3. Evolucién de las exportaciones peruanas de joyas de plata incluso revestidas o chapadas de
otros materiales preciosos (PA: 711311) — periodo 2011-2017.
Nota: Tomado de Estadisticas de Comercio Exterior - Anuarios por la Lima: 2018.

Entre el periodo 2011-2017 se ha observado un ciclo en las exportaciones de
joyas de plata (PA: 711311), teniendo dos caidas fuertes de 34% y 20% para el 2014 y
2015, respectivamente. Sin embargo, a partir de entonces se viene recuperando
creciendo a tasas positivas (SUNAT, 2018). La situacién mundial asociada a la crisis
financiera provocé que la demanda de esta partida se vea afectada durante los afios de
contraccion. Por otra parte, se puede apreciar que la exportacion de joyeria de plata en
Pert esta concentrada en tres empresas exportadoras que en total suman el 69% del total
de exportaciones en FOB; siendo éstas, Arin SAC (27%), Designs Qulity Exports SAC
(23%) y New Fashion Peru SA (19%) (Vera & Chinchay, 2017). Estos datos ponen en
evidencia la necesidad de contar con mecanismos y estrategias para asegurar la
exportacion de joyeria de plata, pues frente a un mercado que se ha afectado por la

situacién mundial, se reducen los incentivos para incursionar en él. Es asi que un
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exportador de joyeria de plata debe reunir una serie de capacidades que le permitan
mantenerse estable en el mercado exportador, a esto, podemos agregar lo sefialado por
Klamer (2012) quien dice que para profesionalizar las actividades artesanales se
requieren, ademds de los conocimientos técnicos del oficio, ciertos conocimientos

como el marketing, la gestion, la contabilidad y las finanzas.

A esto, Azuela y Cogco (2014) plantea recomendaciones orientadas al
desarrollo de la educacion e industrializacion como politicas para robustecer el sector
artesanal, asegurando asi la sostenibilidad de la actividad artesanal, promoviendo su
reconocimiento y valoracion dentro de la sociedad en general, y, enfocdndose en una
produccién tecnoldgica e industrializada, dejando asi de lado las grandes cantidades de

horas hombre con limitada tecnificacion.

La plata es un mineral que se extrae durante todo el afio principalmente en
regiones como Pasco, Ancash, Junin y Lima. Asimismo, el proceso de fabricacién de
joyas de plata se realiza en casi todo el Pert y la venta nacional e internacional de dichas
joyas son estacionales y generalmente van de la mano con ocasiones especiales como
son dia de San Valentin, dia de la madre, dia del padre, navidad, matrimonios,
graduaciones, entre otros acontecimientos (Vera & Chinchay, 2017). Al respecto, la
apertura comercial trajo ventajas de las cuales se puede aprovechar. El tratado de libre
comercio (TLC) con Estados Unidos facilita vender productos peruanos a un mercado
con un poder de compra 100 veces mayor que el peruano (De la Cruz, Huamén, &

Llanco, 2012).

La regién Junin exporta artesania diversa, cuyos productos se destinan a paises
como Alemania, Estados Unidos, Francia, Italia, Reino Unido y Suiza. En el 2017 se
registraron aproximadamente un total de 795 artesanos formales, de los cuales 162 se

dedican a la produccién de plateria y joyeria (Caballero, Canchucaja, Miguel, &
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Paitamala, 2012). Esta cantidad limitada de artesanos dedicados a la joyeria requieren
de especializacion y capacitacion para ingresar a nuevos mercados internacionales, de
manera que el valor agregado de los productos sea de interés en el mercado

internacional.

Dentro de la provincia de Huancayo, el distrito de San Jerénimo de Tunén es
reconocido por la capacidad productora de sus artesanos para la elaboracion de joyas
finas. Este tipo de arte fue conservado de generacion en generacion, adoptando un estilo
particular que caracteriza a la zona. San Jer6nimo de Tundn congrega a un numero
importante de productores conformando la Asociacion de Artesanos. A pesar del
potencial y ventajas comparativas con que cuenta dicho sector, entre los cuales pueden
mencionarse un importante nimero de artesanos con experiencia, a la fecha no ha
logrado un desarrollo importante. Ello se deberia principalmente a que los pequefios
productores de joyas de plata en la regiéon Junin afrontan serias limitaciones tanto
econdmicas, tecnoldgicas, productivas, de gestiébn, aprovisionamiento y
comercializacion, que los hacen poco competitivos, no teniendo la capacidad de superar
por si solos estas restricciones en las condiciones que operan actualmente(Cristébal,

2015).

Es asi que surge la necesidad de realizar una investigacion asociada a estudiar
las dimensiones de oferta exportable de joyeria filigrana en el distrito San Jerénimo de
Tundn, de manera que se cuenta con una capacidad de exportacién sostenible en el

tiempo.

En base a la caracterizacion:
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e A nivel mundial el pais que se dedica a la produccion de joyeria en es China e
India, basicamente son artesanias realizados totalmente a mano, estas artesanias

tradicionales son bienes manufacturados realizadas con técnicas sencillas.

e Hoy endia, el Perd vienen a ser el segundo productor de plata a nivel Latinoamérica
y mundial, siendo uno de los principales proveedores de esta materia prima, cabe
destacar que Perd export6 en joyeria fina hacia Estados Unidos, y en bisuteria, un
total de US$ 8 millones; por lo tanto, Perd, cuenta con tres principales mercados

de la joyeria en plata como Estados Unidos, India y los Emiratos Arabes Unidos.

e La region Junin exporta artesania diversa, destinada a diversos paises como
Alemania, Estados Unidos, Francia, Italia, Reino Unido y Suiza. En el 2017 se
registraron aproximadamente un total de 795 artesanos formales, de los cuales 162
se dedican a la produccién de plateria y joyeria. Para ello es necesario que los
artesanos dedicados a la joyeria cuenten con la especializacion y capacitacion para

ingresar a nuevos mercados internacionales.

En la provincia de Huancayo, el distrito de San Jer6nimo de Tunédn es
reconocido por la capacidad productora de sus artesanos para la elaboracion de joyas

finas.

Pero a pesar del potencial y ventajas comparativas este sector, no ha logrado un
desarrollo importante, debido a que los pequeios productores de joyas de plata en la
region Junin afrontan serias limitaciones por ejemplo dentro de la capacidad econémica
y financiera se hall6 el manejo de escaso recurso econdémico y temor para optar un
financiamiento; en base a la capacidad fisica la dificultad de acceder a nuevas
tecnologias productivas; y segin la capacidad de gestion dificultad para el

aprovisionamiento y comercializacion, que los hacen poco competitivos, reduciendo su
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posibilidad de superar por si solos estas restricciones en las condiciones que operan

actualmente.

1.3. Formulacion del problema

1.3.1. Problema general.

(Cuales son los factores de la oferta exportable en las empresas de joyeria en

plata y filigrana en el distrito de San Jer6nimo de Tunén, 2018?

1.4. Propésitos de la investigacion

1.4.1. Propésito general.

Determinar los factores de la oferta exportable en las empresas de joyeria en

plata y filigrana en el distrito de San Jerénimo de Tunan, 2018.

1.5.  Justificacion de la investigacion

1.5.1. Justificacion teorica.

El desarrollo de la investigacion se cont6 con las bases tedricas tomadas por el
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo [MINCETUR] (2004) Porter (1999),
Divisiéon de Innovacion Tecnoldgica en Turismo (2012) entre otros. Es decir, la teoria
permitird ofrecer la capacidad de realizar el estudio de manera que se pueda comprender
los conceptos que responden a las dimensiones de la oferta exportable, como la
capacidad econdmica y financiera, la capacidad fisica y la capacidad de gestién. Y la

importancia de cada una de estas para una adecuada toma de decisiones.

1.5.2. Justificacion practica.

Esta investigacion ayudard a las empresas con el manejo de cada capacidad,
aplicando las recomendaciones y lineamientos para una exportaciéon adecuada.

Ademds, esta investigacion servird como antecedente para préximas investigaciones,
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toda vez que se analizardn las condiciones de oferta exportable respecto a la joyeria de
plata filigrana en el distrito de San Jeronimo de Tundn de manera que sean evaluados
con la literatura tedrica para verificar su cumplimiento. Estos hallazgos mostrardn el

estado actual de los productores de joyeria de plata, asi como la brecha que poseen.

1.5.3. Justificacion metodologica.

Para el desarrollo de la investigacion se us6 de una guia de entrevista a

profundidad, la misma que se aplicard a las empresas productoras y expertos.
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Capitulo II: Estado del arte

2.1. Revision literaria

2.1.1. Técnica de Filigrana.

Etimoldgicamente procede del italiano y deriva de dos voces latinas: filumm y

granum, que significa hilo granulado, debido a la superficie de sus piezas cldsicas.

Es la técnica orfebre que consiste en construir estructuras a partir de finos hilos
de metal precioso. La joya de filigrana es ligera y la ornamentacion de este tipo de joyas
se realiza, generalmente, por medio de dos hilos torcidos a un tiempo mediante tenazas,

imitando una cuerda delicada. A primera vista, el aspecto es el de un hilo grabado.

La filigrana hay que entenderla a partir de cuatro nociones fundamentales: hilo,
soldadura, unién y trasluz, segtin palabras del estudioso Enrique Retamozo. (Ministerio

de Comercio Exterior y Turismo, 2004).

2.1.2. Orfebreria.

Es el trabajo artistico realizado sobre utensilios o adornos de metales preciosos,
o aleaciones de ellos. Los metales que constituyen los objetos de orfebreria propiamente
dichos son eminentemente la plata y el oro o una mezcla de ambos, el electro. (Real

Academia Espafiola, 2017).

Artesano joyero u orfebre; es la persona que se dedica a la elaboracion de
objetos de joyeria y orfebreria de metales preciosos, cuyo valor agregado es que la mano
de obra directa es el componente principal del producto acabado y cuyas caracteristicas

distintivas se basan en valores histdéricos, culturales, utilitarios o estéticos.


https://es.wikipedia.org/wiki/Plata
https://es.wikipedia.org/wiki/Oro
https://es.wikipedia.org/wiki/Electro_(aleaci%C3%B3n)
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2.1.2.1. Caracteristicas de la orfebreria.

e El oro.

Es un elemento quimico de simbolo Au y de color amarillo. Tanto el nombre,
oro, como su simbolo se derivan del latin aurum que se refiere al resplandor, a la luz, a
dorar, dorado, dureo. La palabra, orfebre, del francés antiguo, se deriva a su vez del
latin aurifaber, metaltrgico del oro, el que fabrica oro. En la antigiiedad, la principal
preocupacion de los alquimistas era producir oro a partir de otras sustancias como el

plomo.

El oro es el metal mas maleable y dictil de todos, de ahi que se puedan obtener
ldminas extremadamente delgadas. También es el segundo mds pesado, con una
densidad de 15.6 — 18.3 g/cm3; es blando (2,5 — 3 en la escala de Moh) y tiene un punto
de fusion de 1.063°C. Es excelente conductor de calor y electricidad y, especialmente,
es incorruptible, no reacciona con 4cidos ni con el oxigeno, es decir no se oxida ni

pierde su brillo; s6lo reacciona con el agua regia.

e La plata pura

También llamada plata fina, es relativamente suave, muy maleable y se dafia
con facilidad, por lo que generalmente se combina con otros metales para lograr un
producto mas duradero. La aleacién mas popular es la plata de ley, que estd compuesta

por un 92,5% de plata 'y un 7,5% de cobre.

2.1.2.2. La artesania en el Perii.

En el Peru la artesania se caracteriza por su gran diversidad, ésta muestra
heterogeneidad en su tecnologia y en la especializacion de sus métodos, ello se ve
reflejado en los diversos productos artesanales distribuidos en el territorio peruano, los

cuales se diferencian por la identidad regional que traen consigo.



Estrategia de Empresa,
Estructura y Rivalidad

Factores Bdsicos

e Presentacion de costumbres y tradiciones
ancestrales

e Habilidad artesanal innata

e Materia prima obtenida localmente

e Mano de obra barata no tecnificada

e Heterogeneidad en el pdder de negociacién frente a
compradores.

o [Escasa organizacién de artesanos tradicionales

e FElevados niveles de informalidad de artesanos
tradicionales

¢ Incipiente, aunque creciente asociatividad entre artesanos
contemporaneos, impulsad por agentes externos

e Visién exportadora en asociaciones mas o en artesanos

e Producciéon en funcién a la demanda por parte de
artesanos contemporaneos

o Estrategia de desarrollo cerdmico de tipo ornamental,

soslayando tendencia mundial hacia lo utilitario

Factores de Produccion

Factores Creados

e Ausencia de procesos industriales y estdndares de
calidad

¢ Baja coordinacién entre Sector Privado y Publico

o Costos relativamente bajos en maquinaria e
insumos

e Asistencia técnica inadecuada en disefo,
capacitacidn, control de calidad y promocién por

Industrias Relacionadas y
de Apoyo

parte de entidades publicas y privadas o Incipiente desarrollado de cliisters

e Asistencia de ONG’s orientada a promover el e Soporte esporddico de disefiadores y consultores
comercio justo especializados

¢ Dificultad de acceso al financiamiento e Participacion en Ferias Internacionales

e Heterogénea tecnoldgica y de métodos de trabajo e Escaso soporte de laboratorios especializados
especializados

Figura 4. Estado del claster artesanal peruano.
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Condiciones de demanda

Mercados Externos

Creciente demanda por productos de
rigen rustico y hechos a mano
Concentracién de las exportaciones en
EEUU

Nichos de mercado de alto poder
adquisitivo

Mercado Interno

Reducida demanda
Falta de conciencia artesanal en el
consumidor

Nota: Tomado de Plan estratégico nacional exportador 2003 - 2013, Ministerio de Comercio Exterior y Turismo [MINCETUR](2004).
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Los conglomerados artesanales mantienen caracteristicas generales como:

e Estan situados en localidades que guardan potencialidades relacionadas a la
cooperacion empresarial, proveedores de equipos, materia prima, maquinaria e

1nsumos.

e Se encuentran concentrados en localizaciones geograficas especificas.

e Agrupan una potencial oferta de productos realizados artesanalmente.

e Se agrupan de acuerdo a su linea artesanal o especialidad.

El departamento de Junin presenta como principales lineas de produccién
artesanal los tejidos de punto, tejidos planos, mates burilados, cerdmica, plateria,
bisuteria, trabajos en cuero, y peleteria. Ademads, segiin el Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo (MINCETUR, 2004) posee cinco conglomerados principales como

se muestra en la tabla.

Tabla 4

Principales lineas de produccion artesanal de la region Junin.

Region Conglomerado Producto
San Pedro de Cajas Tejidos planos
San Jerénimo de Tunin Filigrana de plata

=

g Acos Cerdmica

—-
Cochas Mates burilados
Hualhuas Tejidos planos

Nota: Modificado de Plan estratégico nacional exportador 2003 - 2013, Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2004).

A la vez, el sector artesanal peruano se caracteriza por estar presente en areas

rurales como también en las urbanas, en las primeras predomina la mano de obra
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familiar, mientras que en las segundas predominan tanto el trabajo asalariado como la
mano de obra familiar. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(MINCETUR, 2004) alrededor del 75% de este sector estd compuesto por empleo de

tipo informal.

2.1.2.3. Mercados.

La artesania peruana es distribuida principalmente en tres tipos de mercados:

Mercado local, turistico y de exportacion.

El primero, mercado local, tiene como caracteristica una demanda indefinida y
a la vez reducida, el segundo, el turistico, tiene una demanda estacional que se
incrementa en festividades, y, por dltimo, el de exportacion, este posee una demanda

orientada por factores como marketing, publicidad y moda.

Es limitado.

Mercado local Conformado, por turistas

nacionales y extranjeros, éstos
altimos considerados como
medios de exportacion
indirecta.

Oferta artesanal

Altamente exigente, por lo
Mercado de que se requiere productos
exportacion constantemente renovados en
disefios y colores.

Figura 5. Mercados diferenciados de la artesania peruana.
Nota: Tomado de Plan estratégico nacional exportador 2003 - 2013, Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo (MINCETUR, 2004).

Los trabajos en plata y filigrana, asi como toda una fila de tiendas y talleres de
joyeria, donde los maestros orfebres trabajan tanto en oro como en plata y filigrana, y
demuestran sus habilidades con gran imaginacion en bellas y hermosas joyas hechas a

mano y en filigrana.
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Esta region es una de las mas privilegiadas por la cantidad de artesania que se

elabora en diferentes materiales no solo en el valle del Mantaro.
A. Segmentacion de mercado objetivo.

Estados Unidos, siendo el pais de destino con mejores referencias en cifras

desde el afio 2012 hasta el afio 2016.

Si bien es cierto Estados Unidos es una potencia mundial y el ingreso al mismo
se complica no por las barreras arancelarias sino por los competidores que ingresan al
pais siendo muy atractivo, ya que no solo lo habitan personas con nacionalidad

americana sino convergen diferentes nacionalidades.

B. Cadena productiva de joyeria de plata.
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La cadena productiva del sector
se inicia con el abastecimiento
de la materia prima critica (oro
al productor joyero orfebre, que
puede ser proveedor a través de
intermediacion formales o
informales.

El joyero orfebre exportador
integra verticalmente negocio
exportando directamente al
distribuidor productor
internacional de joyeria.

Instituciones de
Apoyo

QZ O

Admisién

> oo >
i eoNe!

XM Z O R

Temporal

5> &

)

Productor
Formal de

Swap

ity Bolsa de

b o] Comercio

Minorista Consumidor
Interno Local

Productor

Joyero
Orfebre

Distribuidor
| " Internacional

Productor
Formal de Plata
y filigrana

Productor
Internacional

Productor

cittesainal Gl L | Comercializa Comercializador
Oro dor de Oro de Plata y filigrana

Figura 6. Cadena productiva de joyeria de plata
Nota: Tomado del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2013).
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2.1.3. La oferta exportable.

Segun el Plan estratégico Nacional Exportado - PENX (2017), la oferta
exportable se define como el “conjunto de instrumentos, mecanismos € iniciativas
correspondientes a una politica orientada a fomentar el desarrollo productivo nacional,
para hacer propicia la generacion y fortalecimiento de bienes y servicios competitivos,

diversificados, descentralizados y sostenibles”. (p.57).

Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2013)
oferta exportable no solo significa, que se debe contar con los volumenes solicitados
por el importador o con un producto acorde con las exigencias del mercado de destino,

este implica mucho mas.

Por lo tanto Medina (2013), define a la oferta exportable como el volumen o
cantidad de unidades de un producto destinadas a la exportacion, ésta involucra factores

internos que condicionan el ingreso a mercados extranjeros.

2.1.3.1. Dimensiones.

Segtin el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2013)
la oferta exportable, debe contar con cuatro componentes que se encuentran

interrelacionados:

a. Capacidad fisica; estd referida a la capacidad instalada con la que se cuenta,
considerando insumos, tecnologia y volimenes de producciéon que permitan
atender la demanda reduciendo cualquier contratiempo, buscando siempre cumplir

con los requerimientos de los clientes.

e Demanda; es el estudio de las cantidades de un bien o servicio que los
compradores desean y son capaces de adquirir a los diferentes precios del

mercado. (Medina, 2013).
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Proceso productivo; viene a ser la actividad que realiza una empresa para
fabricar el producto a exportar, considerando los insumos, el uso adecuado de
la tecnologia, maquinaria y equipos, y los volimenes de produccién. (Medina,

2013).

Maquinaria y equipos; componen la capacidad fisica y productiva, con el fin
de cumplir con los pedidos. Es decir, representan el activo de una empresa, y
que las utiliza para desarrollar sus actividades de produccién durante todo el

proceso. (Medina, 2013).

Materia prima; viene a ser la materia extraida de la naturaleza y que se
transforma para elaborar materiales que mas tarde se convertirdn en consumo,
Se puede denominar como materia prima a los diversos materiales individuales

que componen un bien de consumo. (Caruajulca & Chavez, 2017).

Envase, empaque y embalaje:

e Envase; es el recipiente de cualquier material y forma que adopte
destinado a contener mercancias, se caracteriza por individualizar,
dosificar, conservar, presentar y describir unilateralmente a los productos.
(Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2004). Una de las

principales funciones del envase es conservar el producto.

e Embalaje de exportacion; es cualquier medio material para proteger una
mercancia para su despacho o conservacion en almacenamiento.

(MINCETUR, 2013)

e Empaque; viene a ser la bolsa de tela (pana) y en caso de ajuares compran

las cajas hechas. (Para regalo)(Caruajulca & Chavez, 2017).



44

Capacidad econdmica; se refiere a la posibilidad de solventar la actividad de

exportacion y el costo que implica este proceso, apoyado en la capacidad de utilizar

recursos propios, ajustdndose a las condiciones de un entorno competitivo.

Capacidad financiera; se entiende por ésta a la alternativa de cubrir una necesidad

de recursos a través de endeudamiento con terceros.

Precio; es la cantidad de dinero que permite la adquisicién o uso de un bien o

servicio. (Medina, 2013).

Capital de trabajo; es la capacidad de una compaifiia para llevar a cabo sus
actividades con normalidad en el corto plazo. Este puede ser calculado como

los activos que sobran en relacion a los pasivos de corto plazo. (Ramos, 2017).

Costos: El costo o coste es el gasto econdmico que representa la fabricacion
de un producto o la prestacion de un servicio. Al determinar el costo de
produccidn, se puede establecer el precio de venta al publico del bien en

cuestion. (Medina, 2013).

Financiamiento; es el mecanismo por medio del cual se aporta dinero o se
concede un crédito a una persona, empresa u organizacion para que esta lleve
a cabo un proyecto, adquiera bienes o servicios, cubra los gastos de una
actividad u obra, o cumpla sus compromisos con sus proveedores. (Medina,

2013).

Capacidad de gestion; es el grado que se debe alcanzar para posicionar un producto

de manera competitiva en el mercado internacional, siguiendo objetivos que se

logran con el respaldo de profesionales capacitados e idéneos para implementar

una estrategia de internacionalizacion.
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Calidad del producto; Un producto de calidad es aquel que cumple las
expectativas del cliente. Si un producto no cumple todas las expectativas del
cliente, el cliente se sentird desilusionado, ya que no realiza exactamente lo

que él queria (Sanchez, Saltos, Calderén, & Bedor, 2017).

Competencia; se refiere a la existencia de un gran nimero de empresas o
personas que realizan la oferta y venta de un producto (son oferentes) en un
mercado determinado, en el cual también existen personas o empresas,
denominadas consumidores o demandantes, las cuales, segun sus preferencias

y necesidades. (Medina, 2013).

Recursos Humanos; consiste en planear, organizar y desarrollar todo lo
concerniente a promover el desempefo eficiente del personal que compone la

empresa. (Caruajulca & Chévez, 2017).

Cultura de la empresa; la empresa debe desarrollar una cultura exportadora,
con objetivos claros y conociendo de sus capacidades y debilidades, esto podra
lograrse con la informacién que puedan contar todas las personas que laboran

en la empresa. (Medina, 2013).

Desarrollo del producto; es la capacidad de consumo por un bien servicio ya

sea creciente o decreciente. (Escobedo, 2017).

Capacidad de atencion de pedidos; es la respuesta inmediata para la entrega de

pedidos en tiempo y espacio. (Chura, 2013).

Andlisis de mercado; son las opciones y oportunidades que tiene el bien para

ser demandado en el mercado de destino. (Caruajulca & Chavez, 2017).

Disefio; es el proceso de crear nuevos productos para ser vendidos por una

empresa. Un concepto muy amplio, es esencialmente la generacion y
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desarrollo de ideas de manera eficiente y eficaz a través de un proceso

artesanal. (Sanchez, Saltos, Calder6on, & Bedor, 2017).

e Certificacion de calidad; al mejorar los sistemas de gestion de calidad de su
organizacidn, podrd aumentar positivamente su rentabilidad. Si demuestra que
estd realmente comprometido con la calidad de los productos y servicios,
podrd transformar su cultura empresarial, ya que, como resultado, los
empleados entenderdn la necesidad de mejorar continuamente. (Caruajulca &

Chavez, 2017).

e La promocién; de los productos es realizado principalmente por catdlogos y
por envio de muestras, teniendo una gran aceptacion, y el uso del internet es

para buscar contactos con clientes. (Medina, 2013).

e Marca; es el nombre, término, signo, simbolo, disefio o una combinacién de
éstos que se le asigna a un producto para identificarlo y distinguirlo de los
demads productos que existen en el mercado. (Sanchez, Saltos, Calderén, &

Bedor, 2017).
2.1.3.2. Problemas de la oferta exportable.

Entre las limitaciones que poseen las empresas para expandirse a mercados mas
ampliados estdn aquellas de cardcter enddgeno, estas estdn relacionadas a las
condiciones y a las capacidades para realizar operaciones en mercados externos. Es asi
que se pone en relieve las limitaciones estructurales de las empresas, las cuales se
traducen en una oferta exportable insuficiente para condiciones de competitividad

internacional.

Segin Sierralta (2007) la oferta exportable se ve limitada por los siguientes

aspectos:
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a. Falta de capacidad fisica.

Cuando la unidad de produccion no puede satisfacer demandas adicionales,
provenientes del mercado interno o externo, dado que se encuentra trabajando a

capacidad plena.

b. Falta de capacidad econémica.

Capacidad empresarial para responder a los requerimientos del mercado con
recursos propios, ya sea en servicios de mantenimiento, volumen, adecuaciéon del

producto o envases, todo ello para fortalecer sus productos.

c. Falta de capacidad financiera.

Capacidad relacionada al otorgamiento de créditos a los clientes, ésta se ve
condicionada por la disponibilidad de recursos para cubrir costos de materias primas y

de fabricacion.

d. Limites tecnolégicos.

Estos estdn relacionados a la naturaleza especifica de las mercaderias, la de su

necesidad de innovaciones tecnoldgicas.

e. Falta de capacidad administrativa

Para el desarrollo adecuado y continuo de un negocio relacionado a la
exportacion, se requiere de una bien desarrollada estructura administrativa junto a los

recursos humanos adecuados.

f.  Ausencia de cultura exportadora

En el entorno nacional el grueso de las empresas es que estas estdn creadas para
desempefarse internamente, éstas proyectan su ingreso al mercado externo para el

futuro o simplemente no poseen algun interés hacia dicha actividad.
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Marco conceptual

Artesano joyero/ orfebre. Es la persona que se dedica a la elaboracion de objetos
de joyeria y/o orfebreria de metales preciosos, cuyo valor agregado es que la mano
de obra directa es el componente principal del producto acabado y cuyas
caracteristicas distintivas se basan en valores historicos, culturales, utilitarios o

estéticos. (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2004).

Acabado. Es la operacién o conjunto de operaciones a los que se someten las joyas
para lograr su presentacion final. Estas operaciones, pueden ser entre otras:
arenado, bruifiido, escarchado, diamantado, lustrado, mateado (brillante opaco),

pulido, texturado, entre otras. (Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2004).

Aleacion. Mezcla homogénea que se logra por la fundicién de dos 0 mds metales
con el propdsito de modificar las propiedades fisicas, quimicas y mecdnicas
requeridas para un fin especifico. Ministerio de Comercio Exterior y Turismo.

(MINCETUR, 2013).

Arenado. Es un proceso de acabado que se puede dar a una superficie, aplicando

arena u otro abrasivo con la presion de un fluido (aire, agua, etc.).

Exportacion. Es la salida de un producto de un determinado pais a otro, atravesando

las diferentes fronteras o mares que separan las naciones. (Figueroa, 2008).

Exportaciones no tradicionales. Estos poseen un valor agregado superior a los
productos tradicionales dado que pasaron por procesos que los transformaron e
incrementaron su valor, en el Perd, histéricamente, estos no se solian transar en

cantidades significativas con el exterior peruanas. (BCRP, 2018).

Exportaciones tradicionales. Productos relacionados a materia prima con escaso

valor agregado, estos productos son cotizados en los mercados internacionales, y
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han visto constituyendo histéricamente gran parte de las exportaciones peruanas.

(BCRP, 2018).

HS 960200. Cédigo, del sistema de exportacion, consignando para los productos
tallados en materiales de origen mineral y vegetal. (Ministerio de Comercio

Exterior y Turismo, 2004).

Productos de joyeria artesanal. Son los objetos hechos a mano con metales
preciosos que se destinan al ornato personal, pudiendo incluir elementos
complementarios como otros metales o piedras. También se le conoce como joya,
articulo o producto etc. Ejemplo: sortijas, aretes, cadenas, pulseras, collares, etc.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. (MINCETUR, 2013).

Productos de orfebreria artesanal. Son los objetos hechos a mano con metales
preciosos destinados al uso u ornato, pudiendo incluir elementos complementarios
como: metales, piedras, etc. ejemplo: vajilla, porta retratos, placas recordatorias,

etc. Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. (MINCETUR, 2013).

Oferta exportable. Es la disponibilidad de flexibilidad, capacidad de produccién y
capacidad de entrega oportuna de un producto competitivo que satisfaga
requerimiento relacionados a las ventajas competitivas, al precio y a la calidad

(Secretaria de economia de México, 2010).
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Capitulo II1: Metodologia

3.1. Enfoque de la investigacion

La investigacion fue clasificada de enfoque cualitativo. Para Martinez (2007),
este enfoque se refiere al andlisis del comportamiento o conductas que mantienen las
unidades de andlisis, de manera que sean descritas para evidencia empirica. Al respecto
la investigacion estard enfocada en obtener conocimientos de la capacidad para la
exportacion de joyeria de plata filigrana tal y como es desarrollado en el distrito de San

Jer6nimo de Tundn, provincia de Huancayo y departamento de Junin.

Considerando que la investigacion tuvo un enfoque cualitativo, la investigacion
fue de nivel descriptivo, esto se caracteriza porque cada uno de los componentes
asociados al objeto de estudio o variable de investigacién, permitiendo su
generalizaciéon tomando como referencia la realidad concreta (Arias, 2012). La
investigacion describe las capacidades que tienen los productores de joyeria de plata

filigrana respecto a las dimensiones de la oferta exportable.

3.2. Paradigma de la investigacion

Segtin Strauss y Corbin (2002), el paradigma de la investigacién fue la teoria
fundamentada, como un disefio de investigacion cualitativa, es decir, viene a ser una
metodologia que “relaciona datos de manera sistemdtica y son analizados por medio de
un proceso de investigacion” (p.14) esto deriva en una teoria donde los datos estin muy
relacionados entre si, entonces la teoria surge producto de la interaccion de estos datos,
analizados de manera cientifica y que serdn un reflejo mas preciso de la realidad que se

esta estudiando.

Es asi que, para efectos de la ejecucion del presente proyecto de investigacion,

resulta apropiado emplear este paradigma, toda vez que las empresas exportadoras de


https://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
https://www.monografias.com/trabajos901/interaccion-comunicacion-exploracion-teorica-conceptual/interaccion-comunicacion-exploracion-teorica-conceptual.shtml
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joyeria de plata filigrana desarrollan actividades unicas asociadas a los productores del

distrito de San Jerénimo de Tundn.(Katayama, 2014).

3.3. Método de investigacion

El método que se empled para el desarrollo de la investigacion es el inductivo

(Katayama, 2014). Este método fue empleado al realizar la observacion de los hechos

sociales respecto a los productores de joyeria de plata filigrana en el distrito de San

Jer6nimo de Tunén de manera que se registren datos correspondientes a los factores de

la oferta exportable, posteriormente se sistematizardn y estructuraron los conceptos que

sirvieron de base para futuras teorfas.

3.1  Sistema de categorias

Tabla 5
Sistema de categorias
Definicion ’ ) J
Tema Categorias Subcategoria Cadigo
conceptual
Oferta Es el Demanda CFdem0O1
Proceso productivo CFpp02
exportable volumen o
. . . Capacidad Maquinarias y equipos CFmqyeq03
de joyeria cantidad de L.
) fisica Materia prima CFmatpr04
de plata unidades de
Envase, empaques y CFenemyemb05
filigrana  un producto embalaje
destinadas a . Precio CEYFp06
1 Capacidad
a econémica Capital de trabajo CEYFcapt07
exportacion, y Costos CEYFco08
. financiera —— R .
csta Financiamiento CEYFfinan09
involucra Calidad del producto CGcepl0
factores Competencia CGcompl1
internos que Recursos Humanos CGrrhh12
Capacidad
ici . \ 1 lempl
condicionan de gestion Cultura de la empresa CGculemp13
el ingreso a Desarrollo del producto CGdesprol4
mercados Capacidad de atencién de CGcapatenpl5

pedidos
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extranjeros Analisis del mercado CGanmerd16

(Medina L. , Disefio CGdisel7

2013). Certificacion de calidad CGecertdcal18
Promocion CGprol19
Marca CGmar20

3.4. Seleccion de los sujetos de estudio

Los sujetos de estudio de la investigacién contaron con capacidades suficientes
para brindar informacién sustancial respecto a la variable de estudio, es asi que se
considera necesario tomar en cuenta 11 empresas productoras y exportadoras de joyeria
de plata filigrana del distrito de San Jerénimo de Tundn, posterior a ello se aplica a tres

de las empresas.
3.5. Técnicas de produccion de informacién

El andlisis de la informacién se realiz6 mediante el software estadistico Atlas
Ti para el procesamiento de las entrevistas, siendo un software apto para el andlisis de
investigaciones cualitativas. Considerando que las guias de entrevista serdn aplicadas a
las empresas exportadoras de joyeria de plata filigrana, se espera que las respuestas

puedan generalizarse de manera que se tenga una opinidn conjunta.
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Capitulo I'V: Resultados
4.1. Descripcion del trabajo de campo

La entrevista se realizé a la Gerente Juliana Ddvila Yupanqui de la empresa
Ekavali via telefénica por motivos de cambio de domicilio, me brindé6 mas
conocimientos calidad de la plata y el proceso que debe de recibir la filigrana.

La empresa Arte Andino con el asistente de la Gerencia Giovanni Yauri
Sanchez fue una entrevista muy profunda ya que los conocimientos brindados y las
dudas que tenia fueron esclarecidas, también me ensefi6 el taller y el producto final apto
para poder hacer él envi6 al extranjero.

Finalmente, se entrevistd al Gerente Ruben Zanabria Villarroel de la empresa
Rubén Zanabria Joyas, que elabora productos a base de plata, le pareci6 interesante las
preguntas realizadas y quien también brind6 sus conocimientos acerca de la plata y el
oro, también me ensefi¢ un poco de su taller donde estaban todos los instrumentos de
trabajo para elaborar la joya.

4.1.1. Empresas.

Los empresarios permitieron acceder a la informacién de Serpost Huancayo,
que utilizan el exporta facil y DHL ya que cumplen con el perfil mencionado en la tesis.
Finalmente se llev6 a cabo el contacto con cada uno de ellos y una previa entrevista
mostrdndole el instrumento.

4.1.1.1. Triangulacion de Empresas.

La aplicacién del instrumento fue realizada del 9 de febrero al 10 de febrero del
2019 en las instalaciones de cada empresa.
e Giovanni Yauri Sanchez en la Carretera Central N°2 310, San Jerénimo de

Tunan Huancayo - Junin.
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e Juliana D4vila Yupanqui en C.C. Real Plaza — Tercer Nivel, Huancayo-
Junin.Ruben Zanabria Villarroel, Jr. Los Manzanos N° 595 (esquina con Jr.
Arequipa) Huancayo — Junin.

A continuacién se presentan las matrices de categorizacion de las respuestas

dadas.



Caédigo

Empresa 1

Empresa 2

Empresa 3

Perspectiva

CFdemO1

Los meses donde hay mayor
demanda de produccién en
joyas en plata y filigrana son
los meses Junio y Diciembre
siendo estos meses los picos
mds altos dentro de nuestras
ventas a nivel Internacional y
Nacional.

Los meses donde hay
mayor incremento de
ventas definitivamente
en el dia de la Madre
en el mes de mayo y en
otros meses
importantes es en la
campafia Navidefa
Diciembre.

Los meses de Semana
Santa, julio y diciembre
es donde tengo mds
produccion.

La demanda de joyas se
incrementa en los meses
celebres o fechas importantes,
como el mes de diciembre,
siendo meses los picos més
altos dentro de nuestras ventas
a nivel Internacional y
Nacional.

Convergencia:

Las empresas coinciden en que
el mes con mayor demanda en
joyeria es diciembre.

Divergencia:

Una de las empresas menciona
que en fechas como mayo,
julio y junio son de mayor
demanda.

CFpp02

El proceso empieza con la
adquisicion de la materia prima
que lo conseguimos de un

Nuestro proceso de
produccién primero
estaba en poder

El proceso de
produccioén inicia con:
la calidad de la materia

Las empresas realizan su
proceso de produccién de
manera secuencial, como la
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proveedor de Lima,
posteriormente a eso empieza el
proceso de la fundicién donde
el material la plata que es
9.99% pura se alea con otro
metal para poder tener las
propiedades ideales, para poder
realizar el trabajo en la
filigrana, posteriormente a eso
se pasa a la laminadora donde
ya el metal fundido y vaciado
en lingotes se empieza a reducir
en hilos mds pequefios, luego de
eso pasa a la maquina que es la
trefiladora donde se alcanza
hilos de plata de un espesor
0,01 milimetros eso es el
espesor ideal para hacer los
trabajos en filigrana que es el
tejido en hilos finos en plata,
luego de eso ya se empieza
hacer todo el ensamblaje de las
piezas contando con un patrén
de disefio para que ya empiece
los operarios hacer toda la
técnica de la filigrana que es
decir tejer dentro de esa misma
silueta todo lo que es el hilo en
filigrana, luego de eso pues ya
se empieza hacer todo el

verificar primero lo
que corresponde a
poder ver la calidad de
la plata hacer la
aleacion que
corresponde. Nosotros
trabajamos con 950 y
925 de pureza eso
también va depender
del tipo de joyas que
queriamos hacer
porque talvez algunas
son mas moldeables y
algunas necesitaban
tener un poco mds de
aleacion y era mas
conveniente que trabaje
con una plata mds dura
podiamos hacer la
aleacion 925, por
ejemplo, con la
filigrana se nos hacia
mas fécil trabajar con
la 9650 aparte de
primero revisar una
buena materia prima
para hacer la aleaciéon
que corresponde y
empezar hacer el
disefio. La filigrana es

prima, luego
seleccionar modelos,
disefiar, fabricar
moldes personalizados
y patrones, como
siguiente paso habilitar
el material, pesar la
plata y el oro, fundir los
minerales, laminar,
trefilar (reducir el
alambre), inyectar,
moldear, luego se
realiza las operaciones
de acabado intermedio
que es limar, lijar dsea
moldear las piezas,
pulir darle una textura y
realizar el soldado de la
joya, en las operaciones
del acabado final es
engastar Gsea es un arte
de fijar las piedras
preciosas en el metal de
las joyas, luego bruiiir
con eso se le hace un
pulido a la joya para
que quede bien, luego
se le da un color a la
plata que se le llama
patina, se realiza un

adquisicion de la materia
prima, fundicién, laminacién,
el tejido y blanqueado, siendo
trabajoso al tejer los hilos de
plata. El cuello de botella
identificado cuenta con
muchas falencias es en el tema
del disefio es una parte
fundamental que aun aqui en
nuestra region pues no hay
muchos profesionales quienes
puedan cubrir esos puestos de
disefiadores en joyeria.

Convergencia:

Las empresas concuerdan que,
para iniciar un proceso de
produccion bueno y eficiente
se debe realizar la adquisicion
de materia prima para poder
elaborar las joyas, fundicion,
laminacion, el tejido y
blanqueado, siendo trabajoso
al tejer los hilos de plata.

Divergencia:

Una de las empresas muestra
que los cuellos de botella son:
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proceso del blanqueado que es
un proceso quimico en medio
del cual el metal coge un color
blanco completamente y luego
se da un acabado manual que es
el brufiiddo mediante el uso de
friccion y existe un acero que le
da un brillo en cada joya.

El cuello de botella que
nosotros hemos identificado y
que tenemos muchas falencias
es en el tema del disefio es una
parte fundamental que aun aqui
en nuestra region pues no hay
muchos profesionales quienes
puedan cubrir esos puestos de
disefiadores en joyeria.

un trabajo 100%
manual y demora el
tiempo de produccién
es casli a veces el triple,
4 veces mds que una
joya vaciada o con
cufios (estampado). Es
un trabajo muy
delicado con los
talleres que
trabajdbamos habian
personas que
rellenaban y después
otros que le daban el
acabado posterior a se
trabaja todo el pulido
con las joyas, Ekavali
ha sido siempre
detallista en el acabado
siempre he revisado no
me gustaba que quede
ninguna parte de la
joyas dsperas, ni que
haya alguin tipo de
impurezas entonces
revisdbamos para que
haya un buen pulido y
un buen acabado,
después se da el
lustrado, habian

lustrado y la limpieza
de las joyas.
Finalmente se realiza la
presentacién en un
empaque, se pone a la
venta y se realiza el
envio.

En mi caso es cuando
tengo pedidos locales
para terminar y me
llegan pedidos pagados
por adelantado del
extranjero.

el disefio de la joya, rellenado
en filigrana, tejidos, la
atencion con los pedidos a
tiempo
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acabados que era
medios pavonados y
finalmente lustrar la
plata, colocar el
etiquetado, codificar y
poner a la vitrina o
enviar o entregar al
cliente.

El cuello de botella es
el rellenado y en los
tejidos de la filigrana
porque es un trabajo
que se hace a mano
practicamente es hacer
cada joyita con unas
pinzas muy delicadas
ponerle cada punto
rellenar con unas
bolitas y soldar cada
rellenado tiene relleno
soldadura, relleno
soldadura.

CFmqyeq03

Si se hace uso de maquinarias
que son muy simples muy
especificas como les estaba
mencionando es el equipo de
fundicioén, la laminadora y la

Para hacer anillos son
los tambores porque tu
pones la cera y pones
la joya empiezas a
centrifugar y

Las maquinarias que
son primordiales son
los equipos de
fundicién y soldadura,
la laminadora también

El uso de maquinarias poco
sofisticadas, para los procesos
de produccién, hace que las
empresas inviertan en
magquinarias nuevas para que
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trefiladora, y finalmente para el
acabado una maquina de ultra
sonido que se encarga de darle
la limpieza a la joya.

Definitivamente que si una de
ellas es la maquina de bafios
galvénicos, quien nos va
permitir hacer bafios galvanicos
para poder dar nuestro trabajo
en filigrana. No recién estamos
en proceso de poder adquirir
esa maquinaria.

definitivamente esa
maquinaria es bdsica,
también cortadores.
Mayormente acd los
talleres no tienen
maquinarias solo por
ejemplo hay talleres
que estdn muy bien
implementados con los
que yo he estado
trabajando. Cuento con
toda esa maquinaria o
basicamente para hacer
la manual.

Tendria que evaluar
porque si hay
maquinarias que son
muy importantes en el
caso de la maquinaria
para hacer cadenas, se
ve interesante, pero
siempre en cuando yo
esté segura de que voy
a tener la recuperacion
de que voy a tener mas
pedidos para poder
invertir en esa
maquinaria. Solo

porque nos va permitir
convertir los metales en
planchas, la trefiladora
se utiliza en el caso de
la filigrana, la
inyectadora, el
vulcanizador que se
utiliza para obtener
moldes, bombas de
vacio que nos va
permitir tener la
fundicion de la joya, las
pulidoras que obtiene
un brillo y acabado a la
joya, la balanza para
poder pesar cuanto de
gramaje tiene la joya, el
taladro que nos va
proporcionar la
precision y los
acabados que necesite y
las lupas que son para
ver con mds precision
las joyas si fueron bien
elaboradas.

Si estoy dispuesto a
implementar nuevas
maquinarias. Si cuento

estas al producir generen
mayores resultados para cubrir
la inversion.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
que invertir en nuevas
maquinarias generaria el
incremento de la produccion, y
ello generaria utilidades para
cubrir los costos de inversion.
Divergencia:

Un empresario menciona que
€l no invierte en maquinarias
para producir las joyas,
valorando a la inversion de
forma distinta al momento de
su produccion.
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cuento con la mesa de
trabajo de un joyero
que es como un
escritorio.

con impresora 3D es
tipo un escdner de
precision, grabador
neumatico, fresadora
CNC que realiza una
fabricacion mas rapida,
la bomba de vacio y los
tambores de pulido.

CFmatpr04

Las exigencias de un mercado
internacional pues es la pureza
del metal ya que tenemos que
comprar de un proveedor que
nos brinde una garantia. En
muchos casos de ellos nuestros
compradores extranjeros a
nuestros posibles proveedores
de la materia prima.

Si, cumplen con las exigencias.

No, tenemos ningin
inconveniente.

Si, cuento con un stock
suficiente

En plata que realmente
sea la plata ley, si
cumple la caracteristica
con el peso y el
gramaje que
corresponde a plata
100% pura, y para la
joya que cumpla con
las medidas y con la
aleacion que
corresponde para
obtener una joya de
calidad 925 el 95%
plata'y 5% cobre.

Si, cumplen con esas
exigencias y compro el
material que es de
garantia.

Si, mayormente he
trabajado con
proveedores bastante

Que sea plata fina
999.9, al igual que el
oro fino 999.0.

Si, hay proveedores de
material certificado,
como los proveedores
artesanales que
cumplen.

Si en la mayoria de los
casos, si cuento.

Los empresarios resaltan la
importancia de las exigencias
del mercado internacional, la
pureza del metal, proveedores
que garantizan la calidad para
cumplir con las medidas y

aleacion para obtener una joya.

Convergencia

Todas las empresas
concuerdan en que quela
materia prima es importante,
ademads, del cumplimiento de
sus propiedades como pureza,
finura, peso y gramaje. Y
todos cuentan con stock
suficiente.
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responsables si me han
cumplido.

Si, cuento con stock
suficiente.

CFenemyemb
05

Enviamos productos no a un
consumidor final, sino a
vendedores que van a vender
nuestros productos, entonces
como que no nos piden o no nos
exigen mucho el embalaje o que
tenga una caja personalizada
normalmente es que la joya
llegue en perfecto estado y que
este correcto.

Son bolsas de plastico con
cierre hermético.

La empresa con lo que nosotros
trabajamos que hace nuestros
envios ellos mismos nos
proporcionan las cajas donde se
envian y nosotros ya nos

Si, como lo hago
directamente cumplen
porque a la caja le
coloco la marca
(logotipo de la
empresa), y siempre les
he puesto detalles al
empaque (bolsa).

Hemos enviado
primero cada joya
separada, cada joya
envuelta con un
algoddn especial que es
como la napa y en
papel seda para que no
se rayen, todo lo que es
el empaque que son
cajitas craqueladas.

Si, son adecuados
porque cumplen con las
normativas de
exportacion.

Son en cajas de cartén
en medidas adecuadas,
estuches, papel de seda.

Cajas de carton, sobre
con burbujas, plastico
de burbujas, cinta de
embalaje color marrén
y transparente,
etiquetas de envio,
tarjetas de instrucciones
y/o agradecimientos.

Los empresarios usan
empaques para la
comercializacién de las joyas.
Y estos cumplen la funcién de
proteger al producto.

En algunos casos las empresas
con la que trabajan hace que
los envios ellos mismos
proporcionen las cajas donde
se envian el producto.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que los empaques de sus
productos llegan en buen
estado hacia su destino. Los
comunmente utilizados son
cajas y bolsas. Y el embalaje
es el adecuado para asegurar el
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encargamos de cubrir las cajas
con tecno porque es lo mds
recomendable para que las
joyas lleguen en un buen
estado.

El embalaje siempre ha
sido simple, ya que las
joyas pesan poquito €l
envio los hice en cajas.

estado de la joya. Para ello
hacen uso de los estindares de
calidad para su
empaquetamiento.

Divergencia:

Uno de los empresarios a
diferencia del resto utiliza un
empaquetamiento simple, ya
que vende sus productos a una
empresa, es decir, esta empresa
se encarga de embalar y
empacar de manera mas
rigurosa las joyas.

CEYF

precio06

Un precio muy competitivo, no
es tan caro ni es tan barato es un
precio que nosotros brindamos
que se puede competir
tranquilamente con las otras
empresas exportadoras.

Lo que mas se estd vendiendo
son los aretes o pendientes.

En comparacion a la
competencia esta con
los precios similares,
estd de acuerdo al
mercado.

Bueno los que mas
hemos vendido en
filigrana es aretes, yo
creo que los aretes
siempre se venden mas.

El precio de mis
productos es un poco
mads caro a
comparacion de mi
competencia.

Los mas vendidos son
los anillos.

Los empresarios concluyen en
que los precios competitivos
de las joyas estdn basados en el
precio de mercado, mostrando
la capacidad de acceso a los
productos.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que los precios
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Es muy accesible como para un
mercado que valore el arte, el
precio promedio de los aretes
en plata y filigrana es de S/.
80.00 a S/.120.00

Collares de S/.100.00 a S/.200
a base de filigrana.

Las personas que saben
diferenciar y saben que
es una joya de plata
que te va durar para
siempre ellos le dan el
valor y valoran el
precio y yo creo que
pagan el precio justo
siendo comprador.
Aretes de plata 950 S/.
45.00, aretes en
filigrana S/. 105.00.

Es muy accesible para
los clientes nacionales
e internacionales.

El precio del producto

es por gramo, el gramo
esta S/. 30.00 y de oro

S/. 160.00.

competitivos tienden a ser
accesible y aptos para el
mercado nacional e
internacional, y los productos
con mayor demanda son las
joyas para las damas. Para ello
sus precios son accesibles.

Divergencia:

Para uno de los empresarios, el
precio de la competencia no es
relevante, porque vende sus
productos a un nivel més alto.

CEYZFcapt07

El capital de trabajo en esos
momentos fue de S/.7500,
bueno fue la inversién de cada
SOCi0 mas 0 menos.

En esos tiempos ellos
trabajaron con un
financiamiento externo para la
compra de sus maquinarias y
todo lo que concierne para
realizar un negocio.

Un aproximado con
S/.6000.

Definitivamente ha
sido con
financiamiento.

Mis o menos fue con
$1000.00
aproximadamente cada
socio aporto esa
cantidad ya que somos
una empresa familiar.

Si fue suficiente en su
momento.

Los empresarios concluyen en
que se necesita de un alto
capital de trabajo, para el
inicio de sus actividades, el
promedio fue de S/ 6500.

Convergencia:

Dos de los empresarios
concuerdan en que el capital
conseguido o propio, es apto
para el inicio de sus
actividades.
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Divergencia:

Para un empresario el capital
propio no le es suficiente
recurriendo a financiamiento
externo.

CEYFco08

El margen de ganancia pues
siempre lo hemos estimado en
un 30% por pieza vendida.

El margen de ganancia
es el 30% y el 40%.

Es el 25% el margen de
ganancia.

Los empresarios concluyeron
en que el margen de ganancia
de las joyas en promedio
representa un 32%.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que el margen de ganancias
estimado promedio es del
30%, permitiéndoles seguir
con sus actividades.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que su margen de
ganancia es de 25%.
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CEYFfinan09

No aun no cuento, si hemos
querido aperturar un crédito en
una entidad bancaria, bueno
para lo cual es demasiado creo
yo costoso pues la lectura del
abogado del banco para que
realice de mi escritura publica
de mi vigencia de poder es
demasiado elevada y si presenta
algun error pues nuevamente se
tiene que levantar esa
observacion y otra vuelta pagar
abogado para que realice
nuevamente, prefiero mil veces
trabajar con una caja que es mas
practico.

Si correcto, si todo ha ido muy
bien porque como le digo por la
empresa mismo no hemos
podido coger créditos pero si
como persona natural si he
sacado algunos créditos para
financiar algunas cosas aqui y si
se ha cumplido al 100% los
montos a pagar.

Si contamos con ambos
financiamientos.

Lo primero que saque
fue un préstamo
personal en un banco
felizmente yo contaba
con dos empleos
entonces eso me ayudo,
es dificil cuando no
tiene un sustento de sus
ingresos y no logran
prestarte es mi
realidad.

Yo creo que si he
podido pagar con
algunos inconvenientes
pero porque se tuvo
que formalizar la
empresa.

Si por el momento si
cuento con un
financiamiento.

Cuento con un
financiamiento para
capital de trabajo por
bancos y no tuve
ninguna dificultad para
conseguir créditos.

Si no he tenido ningin
problema siempre
cumpli con los pagos
respectivos.

El financiamiento por bancos y
cajas municipales favorecen a
que el negocio sea sostenible.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que la obtencion de
financiamiento tanto de bancos
y cajas municipales, es
importante, y no tuvieron
mayores inconvenientes con el
pago del préstamo.
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CGcepl0

Bésicamente la calidad va ir
mucho de la mano con la pureza
del metal eso es un factor muy
importante.

El cliente internacional exige lo
que es medidas que todo tengan
medidas, que todos tengan
fichas técnicas, trabajamos con
piedras naturales que sean
piedras naturales certificadas.

Si, basicamente fue un tema de
que hay cosas que
artesanalmente no la podemos
hacer donde se necesita
madquina en este caso fue con
una bisagra de guardapelo que
lo hicimos y no quedo tal cual
como si lo harfas con una
maquina que quedan mas
precisos un acabado diferente.

Que tenga la garantia
de que esta realizado
con plata 950 o la plata
peso de ley para
joyerias, porque eso es
lo primero el material
con el que uses, otro
que tenga los acabados
para una joya y que
este bien pulida y bien
limpia, otro que el
disefio sea bastante
atractivo y la es que
tenga una presentacion
bien adecuada en la
envoltura la caja.

El cliente internacional
es muy exigente uno te
exige el tema que la
plata no sea 925 si no
sea 950 porque no
tiende a opacarse, le
realicen un bafiado
especial para que
pueda mantenerse el
brillo y el cuidado de la
joya, también que no
tenga ningtn defecto,
que estén bien soldadas

Debe de cumplir con
las normas de calidad
correspondientes
referentes al acabado y
la ley de la pureza del
metal.

El cliente exige la ley
del metal y acabados de
la joya.

Todavia no he tenido
ninguna queja de mi
cliente en el exterior.

Los empresarios concluyeron
en que los productos de
calidad en joyeria dependen
del tipo de material que se
utiliza y este debe de cumplir
ciertos requisitos.

En el mercado internacional
los clientes exigen que todo
producto este bajo fichas
técnicas, y que sean productos
con un buen acabado y sean
atractivos en disefio.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que tanto la plata como
otros metales dependen de su
pureza y las normas de calidad
para su manufactura.

En el mercado internacional
las preferencias son superiores
por lo que los demandantes
exigen que los productos sigan
las normativas para su
comercializacion.

Divergencia:
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y también exigen
mucho el precio porque
hay mucha
competencia.

Si siempre
definitivamente
siempre ha habido por
ejemplo a veces he
tenido el problema de
que ha llegado la
joyeria a destino y de
repente por el
empaque, hubo una
oportunidad que se
quebro el ganchito del
arete, pero con la
calidad del producto
hemos tenido
muchisimo cuidado y
la garantia.

Uno de los empresarios
menciona que a diferencia del
resto tuvo problemas al
momento de comercializar un
producto en el mercado
extranjero, debido a la falta de
calidad o por problemas de
envio.

CGcompl1

Si, basicamente es el tema del
disefio en este mercado si no
disefias 0 no innovas
constantemente tu producto
pues este propenso a que
puedas ir a la quiebra, este
mercado es lamoday pues es
muy cambiante.

Si, todos debemos de
realizar la
competencia, debemos
tenerlo en cuenta,
primero hago un
estudio de quienes son
las personas de mi
competencia directa,
Veo que acciones estin

Si, observo el trabajo
de mi competencia me
anticipo adaptdndome a
lo que quiere el cliente,
utilizando mas el
internet para poder
acercarme mas al
cliente, y ofrecer
garantia del producto.

Los empresarios concluyen en
que la competencia es el tipo
de trabajo que realiza, tanto
como en disefio, y calidad. De
esta forma se anticipan ante el
mercado competitivo, para ello
se adapta al producto que
desea el cliente, utilizando el
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haciendo, y luego
compararlas con las
mias para poder mejor
mucho mas que las
otras empresas.

internet y ofrecer garantia del
producto

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que estan pendientes de lo
que sus competidores hacen y
el cliente desea; de esta
manera se encuentran al dia
con el que el mercado exige.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que se enfoca en el
disefio e innovacion, y que
hace uso de internet para estar
a la moda y llegar mejor al
cliente.

CGrrhh12

No he llevado un control de mis
personales que se hayan
retirado de lo contrario cuando
se retiraron volvieron hacia la
empresa y no tendria una
respuesta.

Con los artesanos he
trabajado y estoy
trabajando ya bastante
tiempo mas que
retirarse son personas
que ya hacen su trabajo
ellos constantemente y
yo maés bien voy y los
busco no para que ellos

El personal que cuento
solo estd por
temporadas.

Cuando hay carencia de
personal calificado, son
motivos por estudio,
también por

Los empresarios concluyen en
que el personal con el que
trabajan no son constantes y la
rotacion de personal se debe a
varios factores como la
pretension econémica o
motivos de estudio.
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Es un tema pues de lo que
sucedi6 con un trabajador, era
por un tema de un poco de
pretension econdémica un poco
alta, no porque se quedo en
buenos términos y se soluciond.

puedan darme el
trabajo.

Eso me paso en el tema
de ventas, cuando tenia
estudiantes que estaban
realizando practicas pre
profesionales y solo era
temporalmente su
permanencia es decir
era algo pasajero, los
motivos fueron
netamente por estudios
porque estaban ain
estudiando en la
universidad, no me
genero problemas por
el contrario las
sefioritas eran
remuneradas aparte
ellas trabajan part time
entonces se acomodaba
a sus horarios de
estudio.

remuneracién y por
motivos familiares, si
genero problemas
porque nosotros
terminamos de realizar
los pedidos pendientes
con nuestros clientes.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
que el personal con el que
cuenta es pasajero y genera
problemas.

CGculemp13

Es muy bueno, pues hay
momentos en que si hay presion
el mismo hecho que un
mercado internacional te exige
mucho.

Siempre ha sido bueno
nunca he tenido
inconvenientes por el
contrario son personas
de bastante confianza y
joviales.

Bueno son personas
que estan
comprometidas con el
trabajo que se realiza.

Responsabilidad e
innovacion.

Los empresarios concluyen
que el ambiente de trabajo es
un aspecto de suma
importancia y este por lo
general es un ambiente
agradable, y que se cuenta con
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La honestidad, la
responsabilidad, y la
puntualidad.

Primero trabajamos
creatividad, honestidad
y la productividad.

personal confiable y
comprometido con el trabajo.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
que el ambiente de trabajo es
bueno, destacando la
responsabilidad como un valor
primario.

CGdesprol4

Lo que hemos estado haciendo
hasta hoy en dia es pues trabajar
y estar innovado en el disefio
pero ya no aplicando las formas
de la filigrana tradicional si no
llevarlo a una filigrana moderna
con innovacion y
evolucionando el disefio.

Crear nuestros propios
disefos.

Me mantengo
informado y utilizo
herramientas de disefio.

Los empresarios concluyen
que el fin de tener originalidad
les genera mayores ventas,
ademads, del uso de estrategias
para diferenciar sus productos,
el manejo de la informacion,

nuevas herramientas de disefio.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
que la innovacién en disefios
es el factor clave para
diferenciar sus productos.

Divergencia:
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Uno de los empresarios
menciona que se enfoca
basicamente en la en la

innovacion de filigrana.

CGcapatenp15

Los pedidos se atienden
generalmente desde el taller de
produccidén y nos contactan
mediante correo electrénico y
mediante redes sociales.

Bésicamente las facilidades de
las redes sociales un poco de
tecnologia un ejemplo el
WhatsApp que ahora todos lo
usan y al cliente le permite
tener mds facilidades.

Si, cuento con una base de
datos para atender
eficientemente a mis clientes
(tengo una cartera de clientes ya
identificada dentro de mi
Excel), lo de mas ya es un
trabajo de ejecutarlo no si las
joyas estén listas con el
empaquetado y llevarlo al
Courier.

Los pedidos se
atienden desde nuestro
desde nuestro stand
que esta en Real Plaza
Huancayo, mediante
correo electrénico y
redes sociales y tienda
online en la web.

Nunca hemos tenido
rechazo hemos
cumplido con lo que
requeria el cliente,
bueno si hemos tenido
demoras algunas veces
por tema de material,
pero casi nunca han
rechazado un pedido.

Si, tenemos todo el
ingreso, el egreso en un
Excel, todo lo que es
almacén todo lo
tenemos sistematizado,
es un programa que ha

Tengo herramientas de
atencion como
catdlogos virtuales,
redes sociales, tienda
online.

Procuro tener stock de
los productos mds
demandados como en
este caso son los anillos
de herradura.

Si solo para los
pedidos por internet
utilizo lo que es
plataformas de ventas.

Los empresarios concluyen
que la atencién de pedidos se
da por medios fisicos (la
tienda, stand o taller) y medios
virtuales, principalmente por el
uso de las redes sociales. Y es
necesario que cuenten con un
sistema de registro de clientes.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que el uso de las redes
sociales ayuda en la atencion
de pedidos; ademds, que no
han tenido rechazo de sus
productos y que utilizan una
base de datos como el Excel
para el registro de la clientela.

Divergencia:

Uno de los empresarios tuvo
demoras con la entrega de los
pedidos.
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sido creado para la
joyeria.

CGanmerd16

Lo he estado trabajando con un
practicante de la carrera de
Administracion y Negocios
Internacionales de la
Universidad Continental donde
el mediante un sondeo que hizo
pues identifico que nuestros
potenciales paises que compran
joyeria en plata y filigrana pues
es Estados Unidos que esta en
primer lugar.

Los productos que se exportan a
Estados Unidos tienen que estar
hechas a mano, no tanto en
filigrana porque mas les gustan
mucho las piedras (semi
preciosas).

He tenido oportunidad
de exportar a Estados
Unidos, no he
analizado otros
mercados porque
quieren por grandes
cantidades.

Que le guste el
producto y que lo
consuma.

El sistema de
plataforma online
cuenta con
herramientas de SEO
para trabajar que en
inglés es Search Engine
Optimization
(optimizacién para
motores de busqueda).
Clientes con
preferencias por el
trabajo hecho a mano.

Los empresarios concluyen en
que la identificacién de los
mercados potenciales suma de
gran manera a que los
productores comercialicen
mayor cantidad de productos
como en Estados Unidos.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que los productos que
comercializan al extranjero
deben estar hechos a mano y
deben de ser atractivos para la
clientela, siendo Estados
Unidos su principal mercado
potencial.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que hace uso del
SEO para optimizar su
biisqueda.
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CGdisel7 No contamos con un area de Si tenemos un drea Si cuento con area de Los empresarios concluyeron
disefio. disefio. disefio. Cuento con un | en que contar con un area de
Todavia no queremos contar Si por ejemplo para disefiador disefio y un disefiador
con un disefiador especializado | trabajar por especializado, no se especializado, asegura el éxito
en joyeria nosotros estamos colecciones si hemos puede.con51derar de que las joyas sean plen
justamente queriendo trabajar trabajado con un empirico el atender a recibidas y comercializadas.
en eso. disefiador, aparte que un mercado Siendo una de las alternativas,
No definitivamente hay un yo he seguido estudios | internacional. le estudio de nuevos e
margen de error alto que todas | de disefio. innovadores disefios pard

o . poder plasmarlo y adquiriendo
nuestras propuestas de disefios | Si, por eso es que S P
A experiencia en la elaboracion
nuevos que presentamos pues estudie disefio para )
. de las joyas.
puedan ser hasta incluso poder plasmarlo y
devueltas en su totalidad. adquirf experiencia
para elaborar las joyas. Convergencia:
Dos de los empresarios
concuerdan en que el
conocimiento empirico para
disefiar, no es apto para
competir en mercados grandes.
Divergencia:
Segun uno de los empresarios
no cuenta con un area de
disefio, pero estd en blisqueda.
CGecertdcal18 | Si es muy importante, porque te | Si, pero yo si trabajo Los certificados de Los empresarios concluyeron

permite plantear pardmetros y
en base a eso trabajar. La BPM
(buenas précticas de

con un taller que si
cuentan con los
certificados de calidad

calidad son importantes
principalmente cuando
el cliente es mayorista.

en que el hecho de contar con
certificados de calidad es
primordial para las empresas
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manufacturas) y la SGS son
mas para el sector artesanal, si
cuenta con las pero ya del afio
2014.

esos certificados son de
trabajar con el material
que corresponde, que
cumplan con las
medidas de proteccion,
de seguridad, que
tengan las maquinarias
en buen estado incluso
que las maquinarias
estén bien distribuidas,
que el personal este
adecuadamente
uniformado, que
cumplan con la
seguridad, que tengan
un espacio de soldado
todo bien senalizado.
No nosotros no, lo que
si tenemos
reconocimiento y
capacitaciones por el
disefio e innovacién

La certificacién mas
comun es la norma
NTP 399.504.2013 (son
los organismos de
certificacion de los
productos, procesos y
servicios). Si cuento
con la NTP.

productoras de joyas. La BPM
(buenas précticas de
manufacturas) y la SGS son
mads para el sector artesanal, si
cuenta con las, pero ya del afio
2014.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
que las certificaciones de
calidad son importantes como
el BPM, SGS, la norma NTP,
entre otros.

CGprol9

Si yo creo que si porque cuando
fuimos a ferias Nacionales es
necesario una forma de que el
cliente pueda tener ya un acceso
mas facil de poderse comunicar
con la empresa a poder realizar

Bueno si lo he hecho es
bastante costoso me ha
generado bastantes
gastos, pero creo que
hoy en dia no es muy
necesario o no lo veo
necesario que sean

Si es importante,
porque permite ofrecer
mayor informacion de
mi marca personal.

Utilizo redes sociales
como el Facebook,
Instagram y Pinterest.

Dos de los empresarios
concluyeron, que la inversion
en materiales promocionales
como: folletos, catdlogos,
tarjetas, entre otros, son
necesarios para promocionar y
comercializar mejor las joyas.
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pedidos, sugerencias o dudas
que pueda tener.

Utilizamos el Facebook,
Instagram, canales de YouTube
haciendo unos pequefios
tutoriales por lo cual
fidelizamos a nuestro cliente.

impresos y porque los
he hecho y trabajo de
manera digital es
menos costoso.

Las redes sociales la
pagina web, Facebook,
la pagina web de la
asociacion de la
Camara de Comercio
de Huancayo que
hemos estados 2 veces
para promocionar
nuestros productos y el
mismo centro
comercial Real Plaza
Huancayo.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
en que la promocién del
producto es necesario para
brindar mejor informacion a
los consumidores. Y
mayormente para este objetivo
se hace uso de las redes
sociales, Facebook,
WhatsApp, YouTube, etc.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que invertir en
folletos le es muy son costoso
evitandolo.

CGmar20

Si la marca esté ya
trabajandose, es una marca pues
muy autéctona como digamos
asi cuando uno ve pues va
asociar a un trabajo hecho en
los andes por eso se llama Arte
Andino y es lo que identifica
mucho a nuestra region de los
Andes y que también podemos
hacer arte.

Si tenemos una tienda virtual
que es una plataforma

Si cuenta con una
marca que es Ekavali
significa tnica.

Si definitivamente que
st el producto va todo
con un sello que va con
el disefio de la marca,
lo que corresponde a
este afo.

Si cuento con mi marca
personal que se llama
Rubén Zanabria
“joyas”

Si, porque el cliente
internacional valora
mucho el trabajo
artesanal y al artesano.

Los empresarios concluyen en
que contar con una marca
propia asegura la confiabilidad
del producto y de la empresa,
es decir el producto incluye un
sello que va con el disefio de la
marca.

Convergencia:

Los empresarios concuerdan
que contar con una marca
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internacional y asocia muy bien
el nombre pues con nuestros
trabajos.

propia, facilita el usoy
reconocimiento de su marca
para comercializar en el
extranjero.

76



77

4.1.2. Expertos.

La investigadora realizé la aplicacion del instrumento de estudio hacia los
expertos, mediante la visita a las instalaciones de Promperd Huancayo y la aportacion
del Ingeniero Fausto Javier Hinostroza. Es decir, cada experto en base a sus cargos y
los conocimientos cumplen con el perfil mencionado en la tesis, para ello se acordé la

cita pertinente para la aplicacion del instrumento.

4.1.2.1. Triangulacion de expertos.

La recoleccion de informacién y la aplicacion de instrumento a los expertos
fueron los dias.

e LIC. Syntia Campos del Pino promotora de la industria de la vestimenta y articulos
de decoracién y regalo PromPeru- Huancayo, ubicado en el Pje. Castilla #131, San
Carlos Huancayo.

e Ingeniero Fausto Hinostroza Meza.

e Econ. Aldo Palomino Veliz jefe de la oficina Macro Regional de Exportacion
PromPeru, ubicado en el Pje. Castilla #131, San Carlos Huancayo.

La entrevista a la experta Syntia Campos del Pino promotora de Prom Peru fue
una entrevista muy larga ya que para cada pregunta realizada las respuestas eran seguras
y con mucho contenido enriquecedor quien tiene la experiencia en joyeria en plata y
filigrana.

La segunda entrevista fue al ingeniero Fausto Hinostroza quien también tiene
conocimientos profundizados en el tema de Joyeria en plata y filigrana, ya que también
comento sus experiencias acerca de la compra de algunas joyas en plata y filigrana.

Finalmente la entrevista con el jefe de Prom Perti Aldo Miguel Palomino Veliz
fue una de las entrevistas mds largas quien tuvo coincidencias con los demds expertos

en algunas preguntas pero fue una entrevista en donde realizaba ejemplos précticos y
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también hablaba sobre la realidad de la vida empresarial que lleva San Jerénimo de
Tunan quien tiene que renovar las maquinarias para poder tener un buen producto final

y no artesanalmente si no que todo sea procesado por maquinarias especializadas.
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Cadigo

Experto 1

Experto 2

Experto 3

Perspectiva

CFdem01

Yo considero que si
dependiendo y buscando
cuales son los mercados
objetivos, porque hay que
recordar que para el
mercado de joyeria tiene
mucha competencia la de
los Chinos, la
competencia Hindu el
hecho de la bisuteria que
es como un producto
sustituto, pero si
considero que la demanda
incremento.

Si se ha incrementado el
tema de lo que es la
demanda Nacional e
Internacional en joyeria
fina el afio pasado, se
realizé el congreso de
joyeria con sede acd en
Pert en la Ciudad de
Arequipa eso ha hecho
que quizda tenga un
poquito mas de interés
con el sector y también
que haya un demanda de
compradores
Internacionales de afuera
y como sector mismo se
ha potencializado el
tema de lo que son los
productos en joyeria con
acabados diferenciados.

En cuanto a la demanda
mundial si se ha
incrementado no en el
mundo lo cierto es que
hay una cuestion de crisis
global y le ponen ranking
a la demanda de una
canasta bdsica de
cualquier poblador en el
mundo, porque priorizan
mds sostenimiento de su
hogar como puede ser la
salud, educacion y
alimentos entonces
decimos que todo el
sector joyeria y bisuteria
no es prioridad para
comprar.

Los expertos concluyen en que
la demanda se ha incrementado
a nivel Nacional e Internacional
en joyeria fina, asi como
también el nlimero de
competidores. Pero respecto a
la competencia de los chinos, la
competencia de la India el
hecho de la bisuteria que es
como un producto sustituto,
pero si considera que la
demandase incremento.

Convergencia:

Los expertos concuerdan en
que la demanda de joyas en el
ambito nacional e internacional
se ha incrementado.

Divergencia:

Segun un experto a pesar del
incremento, la bisuteria y
joyeria esta no alcanza la
prioridad, porque aun existe
competencia con productos
chinos e indios.
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CFpp02

Claro el proceso de
produccion de
transformacion desde la
materia como la plata, la
purificacién de ella o la
aleacion con otros metales
y el trabajo que se hace en
la filigrana que es la
formacién de hilos muy
delgaditos y el disefio de
la propia joyeria.

La etapa principal es el
encontrar la plata como
materia prima de buena
calidad, no hay materia
prima de buena calidad
porque desgraciadamente
los proveedores de esta
materia prima son muy
informales en muchos
casos para manejar costos,
los joyeros lo que hacen
es de ir por la
informalidad en el sentido
de buscar proveedores
que hayan conseguido
pues de una manera

Conozco a grandes
rasgos el tema que son
los procesos igual
aclarar un poquito esto
porque cada empresa
tiene diferentes
procesos, ya que estin
implementado diferentes
procesos y maquinas u
otras pueden diferir en el
producto que vayan a
presentar, puedo resaltar
que en los procesos hay
algunos que realizan con
maquinarias
convencionales y
algunos siguen
utilizando el trabajo
tradicional artesanal.

Tiene varios procesos
que son un poco que les
pueden tomar mas
demanda de tiempo en la
elaboracion de las joyas,
pero uno de ellos
principalmente es el
tema de lo que es el

Si la plata que se trabaja
en San Jeronimo ya sea la
de filigrana o los
accesorios como
brazaletes, aretes,
collares o aros que se
trabajan bafiados en plata
y filigrana en el servicio
tradicional todavia se
sigue tecnolégicamente
hablando de 2 tipos
empresas que trabajan
con disefio grafico de
software para sacar la
pieza y la artesanal cuyos
moldes son hechos a
mano bajo ciertas escalas
de produccién manuales
y la tercera es de la
comercializacion de
bisuteria importada de
Brasil, China y la India.

Esté en el control de
calidad para el proceso
final de la fundicion,
porque cuando tu fundes
un mineral bueno te va

Se concluye que los procesos
productivos de la plata y a
filigrana deben de ser tratados
con el mayor tecnicismo y
profesionalismo posible. El
proceso consiste en, la
purificacién de la materia
prima, la aleacién con otros
metales y el trabajo que se hace
en la filigrana que es la
formacion de hilos muy
delgaditos y el disefio de la
propia joyeria.

Convergencia:

Los expertos concuerdan en
que un buen conocimiento
sobre el proceso de produccion
de joyas, asi también como el
manejo de la materia prima,
para su control de calidad, tanto
en la joyeria en plata y filigrana
y su filigrana es muy
importante.
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oscura esa materia prima
en plata y filigrana como
son los que se roban en el
camino cuando van
trasladando los minerales.

desarrollo del producto
que es la iniciacion el
disefio porque en
funcién al capricho del
cliente que en este caso
lo hacen a orden de
pedido y que les toma
mucho tiempo poder
hacer el producto. En el
caso de la filigrana
considero que ya el
tejido mismo es lo que
les toma mas tiempo
porque como es manual
tejerlo y el tamafio es
muy pequeio para la
costura en plata pues
toma un poquito mds de
tiempo.

garantizar que tienes la
plata 925 que no se va
negrear, pero también el
proceso de fundido puede
ser costoso como hay
algunos que pueden ser
rentables o econdmicos
pero va de la mano del
valor del duefio y de la
ética que €l tenga para
salir hacia otros
mercados.

CFmqyeq03

Las maquinarias mds
importantes es justamente
que sirve para la fusién o
la aleacion de los metales
o la purificacién del
mismo metal, la
maquinaria para hacer los
hilos de plata 6sea la
filigrana que se tiene que
hacer hilos de un grosor

Con respecto a lo que
son las maquinarias hoy
en dia estdn trabajando
mucho con el tema lo
que es disefio de
impresion es un
maquinas que considero
que deberian de optar un
poquito mas las
empresas que le permite

Dentro del equipamiento
es vital usar por ejemplo
en la filigrana que a
pesar de ser manual
requiere ciertas pinzas,
ciertos sistemas de
balanzas digitales,
también trabajar con
mejores ambientes de
iluminacién, otro de los

Los expertos concluyen que el
uso de las maquinarias
representa un aspecto
fundamental dentro de la
creacion de alguna joya, ya que
de ellas dependerd su disefio, su
calidad y hasta el precio al cual
sea comercializado.

Convergencia:
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constante cuando son
maquinarias artesanales
que la mayoria los son
como cuando el hilo
puede salir en diferentes
grosores y eso genera que
el producto sea de baja
calidad.

Yo si considero que la
implementacién de
maquinarias es necesario
la actualizacidn, pero el
problema en el que se
radica en la actualidad
entre los joyeros es que
ellos lo quieren ver o lo
ven como que muy
artesano y de la forma
artesanal, lo que menos
tienen pensado es en
invertir en renovar sus
maquinarias como
mejorar la tecnologia, en
caso de joyerias es muy
cara, pero la imitacién
China es mas barato es
mads accesible, ya que
también tenemos la
tecnologia Italiana que es

realizar la plantilla que
es lo que necesitan para
vaciar la plata fundida y
le puede permitir
realizar los disefios de
una forma mds Optima
que si no lo hacen con
ese tipo de tecnologia les
tomara mucho mas
tiempo.

Yo me imagino que si
porque cuanta mas
tecnificacion tengamos
nosotros somos m4s
competitivos ya sea en el
precio, disefio etc.,
entonces si genera un
valor muy alto, que
maquinarias seria el de
las impresiones que
estdn de moda hoy en
dia entonces eso genera
mucho valor en el tema
de disefio como también
para el avance de sus
procesos productivos. El
tema del fundido toma
mucho tiempo aparte
que es un costo de

equipamientos es tener
un centro de
investigacidn tecnoldgica
que les facilite el disefio
gréafico publicitario,
maquinas para plantillas
de introduccién donde
ellos puedan manipular y
sacar en serie y que
realicen procesos
homogéneos y otro
equipamiento que es
importante es el uso del
software donde pueda
decir cudnto es el costo
de produccién, de
ganancia y que
finalmente te ponga el
precio por cada producto.

Yo creo que si el tema
pasa por ganarle al
tiempo, puede ser una
maquinaria que realice
disefias ion grafica donde
el artesano pueda ser el
dibujo, el grafiti en una
hoja y después la
maquina lo vuelva arte,

Los expertos concuerdan en
que la maquinaria de mayor
importancia es aquella para
fundir el metal y obtener una
buena filigrana. Ademas, esta
genera competitividad y valor
agregado a cada producto.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que implementar es costoso, es
por eso continda realizando sus
productos de manera artesanal.
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mads cara en si los joyeros
deberian de innovar de
mejorar la tecnologia de
sus maquinarias.

contaminacién, que
también utilicen mas
maquinarias que
herramientas para que te
permita tener el pulido
mas adecuado.

escala, lo vuelva molde y
realice una produccion
homogénea, maquinas
prensadoras, las
maquinas abrillantadoras,
las maquinas para cortes
de piedras preciosas.

CFmatpr04

La materia prima debe de
cumplir el grado de
pureza que
desgraciadamente los
ultimos afios lo que ha
bajado es la calidad,
también la confianza en el
sector joyero por lo
menos aqui en San
Jerénimo es el hecho que
estaban presentando
productos con aleaciones
que significa que
presentaban un producto
que era plata al 975 que es
la pureza de la plata pero
en realidad tenia
aleaciones para bajar
costos y en muchos casos
la gente los turistas son lo
que vienen y compran ya
que son compradores

En el caso de plata 'y
joyeria en oro se tiene
que trabajar todavia con
los metales al 100%
puro, entonces es muy
bueno, porque nosotros
por lo menos en el tema
de lo que es el gramaje
de peso utilizamos la
plata, ya que es poco la
aleacion que se trabaja el
metal al 100% entonces
no tenemos problemas a
diferencia de la bisuteria
que si hace una aleacioén
diferente de metales.

Los proveedores con el
que se viene trabajando
las empresas
actualmente si porque
les dan el metal tal cual

Primero lo que tiene que
tener es un control de
calidad de terceros del
material, ya que se sigue
comprando
informalmente otro
requisito que se necesita
es la balanza certificada
es decir que sea plata 925
u oro de 24 quilates,
también certificaciones
de calidad con ISO que
protejan el medio
ambiente, que te aseguren
que no ha perdido ni un
miligramo de oro o de
plata, esto permite
garantizar al cliente y que
se pueda ir contento.

Si hay proveedores
formales que traen la

Los expertos concluyen que la
materia representa el primer
factor productivo de mayor
relevancia en la elaboracién de
una joya debe de ser de alta
calidad, pureza y que cumpla
con ciertos estdndares ya
establecidos.

Convergencia:

Los expertos coinciden en que
la materia prima debe tener las
siguientes caracteristicas: alto
grado de pureza (plata 925 y
oro de 24 quilates) y
certificaciones de calidad ISO
para asegurar que se fabriquen
productos de calidad.

Respecto a los proveedores de
materia prima los expertos,
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ocasionales al cabo de 2,
3 meses se negrea, si se
negrea es porque no es
plata pura.

El problema es que hay
mucha informalidad de
los proveedores de
minerales hay mucha
informalidad entonces
ellos también de alguna
manera generan y les
engafian a los mismos
joyeros y les venden una
cosa por otra entonces
podemos decir que la
materia prima es mala y el
producto también sale
mal.

Lo que considero mds que
tener un stock es que
tienes que tener a los
proveedores de confianza
en que sentido en que te
den la calidad, la cantidad
y la continuidad que tu
requieras porque en algin
momento puede suceder
que tengas un pedido muy

no los engafian, pero hay
que conocer.

Va depender del capital
que tenga la empresa es
bueno porque te permite
aceptar pedidos grandes,
pero es malo porque
también tienes dinero
guardado esperando ahi
mientras no tengas un
pedido entonces yo
pienso que va depender
de la capacidad de la
empresa en poder
sostener esos costos.

materia prima
directamente de las minas
y te venden en lotes.

Es costoso primero no
creo que sea malo pero es
costoso, hablar de oro o
plata en stock depende de
quienes lo hacen lo hacen
empresas que tienen la
capacidad de exportar
todo el afio en articulos
de plata pero en una
joyeria pequefia no
mueven mucho las ventas
al afio, pero si queremos
que los artesanos de San
Jer6nimo cuenten con un
stock seria muy costoso
ya que también los
artesanos no son
formales.

dicen que si hay proveedores
formales que cumplen con las
exigencias, pero hay que
conocer a quienes se les hace la
compra. También, los expertos
concuerdan que es bueno tener
materia prima en stock.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que la informalidad es alta.
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grande y si no tienes el
proveedor no te pueda dar
esa cantidad de materia
prima pues simplemente
no se concreta el contrato
que piensas hacer, pero si
tienes a los proveedores
de confianza ahi si
podrias contar con un
stock.

CFenemyemb05

Primero habria que
diferenciar hacia qué
mercado vas si es al del
cliente final el tipo de
envase es diferente si es
que se va enviar a un
cliente que va ser una
distribucién que va
revenderlo o que va
distribuirlo el tipo de
envase también es
diferente porque ellos tal
vez puedan poner su
propio envase entonces
habria que ver primero
identificar quien es
nuestro consumidor ,
quien es el que nos
compra y que tipo de

En el tema de lo que es
exportacion, en venta
directa, en tienda y en el
mercado Nacional los
envases no son los
adecuados porque los
envases deben de
diferenciarte de tu
competencia, se puede
decir que es el basico
que es una caja de cartén
no hay un tema especial
que es la marca, el
propio disefio si es para
joya te dan en una cajita
de regalo ya que es el
mismo formato solo que
el tamafio vario, pero es
el mismo formato, no

Si considero que son los
adecuado por ejemplo
para un exporta facil
cumplen las condiciones
se envian en esos tapers
que el nifo lleva su
refrigerio en eso la joya
va envuelta con papel
higiénico y con
esparadrapo, lo codifican
y en una caja de carton se
le coloca para que lo
mantenga hermético y
pasa por un escaner de
manera mds sencilla asi
es como mandan
mediante exporta facil, si
se realiza una
exportacién por via

Se concluye que los envases,
empaques o embalajes que son
utilizados dependerdn del
destino que el producto tenga.
Ya que puede ir desde una
simple caja, hasta un disefio
maés elaborado si el mercado asi
lo exige.

Convergencia:

Dos de Los expertos,
concuerdan que los empaques
utilizados mds comunes son el
plastico y el carton reciclado.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que el empaque depende del




86

cliente es de acuerdo a
ello generarle el envase
respectivo 0jo que es muy
diferente al embalaje y
también muy diferente al
embalaje para la
exportacion porque ahi se
tiene que utilizar un
material que conserve el
producto.

Bueno lo mas utilizados
estan en hechos de
polietileno o también
estan hecho a base de
cartones son los mas
utilizados.

hay un tema de
distincién de marca, de
etiqueta. En el tema
internacional no utilizan
mas materiales
adicionales que le
permitan la proteccion
de las joyas y algunos
envian en envases de
bolsas.

Las cajas y las bolsitas
que solo interesan.

maritima o aérea debe de
cumplir con todo ese
proceso de colocar
envases adecuados,
empaques y embalajes
sellados ya que ahf si
contamos con un stock
suficiente.

El pléstico es usual, cajas
de terciopelo, papel
reciclado.

lugar de destino de la venta,
afirmando que los empaques no
son los adecuados.

CEYFprecio06

Si en todo negocio
dependiendo a que
mercado vas a ir siempre
se toma decisiones por un
factor de precios algunos
mercados regatean otros
mercados no regatean que
significa regateado es la
rebaja entonces si tu
mercado prioriza mas el
valor econémico que el
valor como producto
siempre te van a pedir

El precio es importante
porque en funcién a eso
el cliente determina la
compra y en el tema
nacional o internacional
el cliente que te compra
siempre se esta fijando
un poquito en el tema de
precio, pero td puedes
considerar el precio que
td quieras, si también tu
marca es reconocida y
buscas un diferenciado a

Si es el precio es muy
relevante porque el
precio distingue la
calidad de materia prima
y se paga por el arte es
decir generalmente
nosotros hemos visto
como el plato que se da
en premiaciones que va
con un grabado, ese plato
antes se usaba como
vajilla no pero la cantidad
de plata que habia era

Los expertos concluyen que, en
todo negocio, el precio al cual
se comercializa un producto es
factor determinante. Es decir, el
precio es importante porque en
funcién a ello el cliente
determina la compra y a
nacional o internacional el
cliente que compra se fija en el
tema de precio, por lo tanto, la
el motivo para considerar el
precio se relaciona con la
marca de la competencia, es
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rebaja entonces siempre
van a querer disminuir el
precio del producto.

Va depender del mercado
porque hay mercados que
quieren adornos, hay
mercados que quiere joyas
para las damas entonces
dependiendo de ello, uno
de lo mas pagado y lo mds
trabajado es la filigrana
porque no solo son joyas,
si no también adornos
ejemplo carretas hechas a
filigrana, vasos
decorados, ahora es el
mads pagado, pero también
lleva mas tiempo y son lo
mds requerido por el
cliente.

El mercado internacional
tiene un precio diferente y
el mercado local
diferente, la diferencia de
precios no solamente es
por lo del tipo de
mercado, sino también
porque para el mercado
internacional a ese precio

la de tu competencia, va
depender de como tu te
posiciones en el
mercado.

Lo mejor pagado son las
joyas como aretes,
anillos porque influye en
el disefio y la técnica
que no hace particular a
lo de nosotros y también
por los disefios que tu
presente que sean
propios.

Considero que hay un
plus adicional que hay
en el tema internacional
porque valoran un poco
mads el tema de la joyeria
fina sin embargo va
depender mucho como
tu vendes tu producto
hay que salir un poquito
del sesgo que uno piensa
que el mercado local
pago 100 soles y en el
mercado internacional
me pagan 200 soles no
necesariamente es asi ya
que en el mercado

enorme ahora es una
aleacién que tiene un
pafio de plata y sobre eso
se graba y al grabar se
pierde miles de gramos
de plata entonces ahora
€s0 cuesta menos, si
elegimos segmentos de
mercado pueda ser que
nuestros productos
marquen una diferencia
de precios.

Todos los envios y las
capacitaciones que hemos
tenido la demanda sigue
siendo el segmento mas
de mujeres y mas de
mujeres que estan
solteras los més pagados
en son los aretes,
brazaletes, collares y
ahora las tobilleras que
estan de moda porque el
artesano se estd
adecuando a lo que el
mercado quiere mas que
nada por el disefio.

Entre lo que es el precio
local o internacional de

decir depende de cémo esta
posicionado en el mercado.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que,
el precio si representa un factor
relevante y es un indicador de
la calidad del producto,
ademads, los productos mejor
pagados son aquellos que van
dirigidos al publico femenino,
como aretes, brazaletes y
collares.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que el precio dependera del
mercado al cual estd dirigido, y
no lo pone el fabricante
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final le estas afiadiendo
todo los precios de la
distribucién fisica
internacional, pero si son
diferentes los mercados
van a depender que
mercado valor mas el
producto.

internacional se va
sumando los costos de
exportacion.

hecho que si td tienes una
empresa de que se lanza a
la calle Real a vender
productos sus precios van
a hacer més cotosos que
en San Jerénimo,
mientras esté al alcance
que pueda tener eso va
significar que entre los
precios locales,
Regionales, nacionales e
internacionales tiene que
haber una politica bien
clara de marca y un grado
de aceptacion para ver en
que metal precioso lo has
hecho.

CEYFcapt07

Es un poco dificil porque
habria que ver cudl es la
vision del empresario en
este caso del joyero hay
que tener un capital inicial
l6gicamente ver la forma
de financiarlo para lo cual
puede ser con un capital
propio o tal vez puede ser
con un capital prestado no
hay problema, pero mas o
menos para que empieces

Lo bésico que puede
necesitar alguien que
quiere emprender nada
mas con el tema de
materia prima que si es
un metal que cuesta
demasiado caro un
promedio de $5000 para
poder empezar con un
lote y si hablamos de
maquinaria minimo
estarfan costando

Si es de disefno solamente
mandando a producir a
los de San Jerénimo
suponiendo que te van a
cumplir a tiempo yo creo
que unos S/.10000 soles
podemos empezar en lo
que es invertir en una
pagina web, en la licencia
de funcionamiento, un
local, una estrategia de
catdlogo y en una red de

Los expertos mencionan que
para iniciarse en la joyeria se
puede contar con capital propio
o financiado por terceros.

El precio es importante porque
en funcidn a eso el cliente
determina la compra y en el
tema nacional o internacional el
cliente que te compra siempre
se estd fijando un poquito en el
tema de precio, pero td puedes
considerar el precio que td
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tus trabajos debe ser unos
$15000 o $20000.

Si tiene los recursos
propios definitivamente
son los mas
recomendados que no
generan intereses, Si no
tienes la actitud o ganas
de hacerlo yo recomiendo
que sea el financiero
siempre pero se tiene que
pagar intereses, lo que
puedes hacer es prestarte
dinero siempre hay de las
personas que recomiendan
pero siempre en cuando
sea para capital de trabajo.

$10000, $15000 a
$20000, pero si es por
materia hay que tercia
rizarlos porque ya hay
institutos como la
SENATI mismos que te
permite realizar y lo
pueden hacer.

Tiene que ser por lo
bancario porque ya te
genera una linea de
créditos a futuro ya
como empresa ya que
también te ofrecen tasas
menores para iniciar un
negocio en este caso al
artesano.

contactos que es el
marketing digital. Ahora
si queremos una empresa
debemos de contar con
taller, con marca propia,
con vitrina en ciudades
grandes y contar con
stock en materia prima de
oro, plata y piedras
preciosas estamos
hablando de un $1000000
de ddlares.

Lo mds recomendable
son los recursos propios o
de terceras personas que
quieran apalancar tu
proyecto de flujo
proyectado de ventas, ya
que es menos costoso y
sale muy caro estar en
bancos porque estamos
trabajando pricticamente
para ellos.

quieras, si también tu marca es
reconocida y buscas un
diferenciado a la de tu
competencia, va depender de
como tu te posiciones en el
mercado.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que,
el capital inicial para iniciar un
negocio de joyeria dependera
de los objetivos y la vision de
empresario, puede abarcar
desde el mds simple como solo
disefar las joyas, hasta poseer
un taller propio. Ademads, los
expertos concuerdan que el
financiamiento por deuda
bancaria es una opcién vélida.

Divergencia:

Uno de los expertos menciond
que el uso de los recursos
propios es mejor, que la
adquisicion de un préstamo
bancario.

CEYFco08

El margen de ganancia
aceptable en todo negocio

El tema de margen de
ganancia seria un 15%,

Si es fantasia fina oro el
margen es entre 10%para

Los expertos concluyen en que
el margen de ganancia de las
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y en el caso de joyerias
estd entre el 35% a 40%.

20% a 30%, eso lo
determina cada empresa
va depender cuanto, que
yo conozca a una
empresa que se estd
desarrollando un poquito
mads de lo que es su
marca a nivel
internacional estan
considerando un 50%.

bajo porque todo es muy
barato estas vendiendo un
producto que no es de
calidad que ni te va durar,
aquellos que pagan para
bodas, para eventos
sociales importantes que
compran piezas Unicas el
margen es de 30% a 40%
son para aquellos que
sacan en series para
acontecimientos
exclusivos y si es para el
exterior para boutiques
que son exclusivos es el
200% a 300%.

joyas dependerd de la calidad,
del tipo y originalidad del
mismo. El margen de ganancia
es de un 15%, 20% a 30%, eso
lo determina cada empresa, la
marca a nivel internacional
estan considerando un 50%.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que el
promedio del margen de
ganancia oscila entre el 30% y
40%

CEYFfinan(09

Financiamiento de
recursos propios, ahorros,
financiamiento externo
por entidades bancarias,
también podemos llegar al
factoring que es la venta
de tus contratos y de tus
facturas luego te acercas
al banco y puede
financiar.

Los bancos presentan
menor interés, pero son

Los financiamientos
tradicionales que
tenemos son Mypes,
proyectos de fondos o
tenemos las otras que se
utilizan para
financiamiento contra
cartas de crédito o
facturas que te permiten
tener un financiamiento,
también hay un
financiamiento en el
tema internacional que

El sepymex para la
pequefia y mediana
empresa exportadora,
para el comercio exterior
el uso del print pack es
decir que toda aquella
caracteristica de servicios
que no te permite que
desde tu billetera puedas
pagarle a un aduanero.

De bancos porque es
menos costosa el crédito

En conclusidn, existen diversas
formas de financiamiento,
como los bancos, las ventas de
contratos, y el SEPYMEX.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que el
financiamiento externo es el
mads usual para las empresas
productoras de joyas. El mejor
tipo de financiamiento es por
banco debido a que estos
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mads exigentes, las cajas
municipales te dan mds
facilidades, pero su tasa
de interés es mds alta,
siempre es recomendable
de un banco por ejemplo
puedes iniciar pero si no
tienes experiencia
crediticia ni nada puedes
empezar con las cajas
municipales.

Eso es un problema muy
grande dsea por el mismo
factor de negocio en
muchos casos es saberlo
manejar, en este caso los
propios clientes cumplen
con pagarle a tiempo al
joyero y de repente tiene
atras toda la carga
financiera que le va
generar retrasos en poder
pagar es un factor que se
da porque no hay mucho
movimiento de liquidez.

despacho anticipado y el
banco nacional.

Un banco porque a
futuro te va permitir
quizas financiamientos
muchos mas grandes a
diferencia de una
financiera, pero ninguna
de las 2 estd mal no
ambas puedes utilizarlas,
pienso que se tiene que
hacer un andlisis de las
tasas cual es la que te
conviene y te va permitir
tener una historial
crediticio.

En el tema financiero si
es que quieres estar bien
deberias evitar tener
deudas, pero no creo
todo el mundo trata de
cuidar mucho el tema de
su historial crediticio,
porque si no habrd un
proximo financiamiento.

aparte un banco vive del
ahorro primero después
del crédito y luego es al
revés no tiene mucha
gente ahorro lo que tiene
es créditos entones que
hace el banco cuando no
tiene dinero por ahorros
sale al exterior a prestarse
de otros bancos, no
recomiendo que sea una
caja porque piden mas
dinero.

No he visto muchos
embargos financieros del
artesano de la joyeria es
un tema que esta alejado
de la banca formal grande
aparte no es un sector
totalmente quebrado o
Moroso.

cuentan con menores tasas de
interés.

El endeudamiento impuntual es
un problema del cual cuidarse,
pero en el sector joyeria este no
representa un problema mayor,
si es que se sabe cOmo
manejarlo y pagar a tiempo.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que el financiamiento por print
pack es el mejor.

CGcpl0

Los requisitos de calidad
que deben de cumplir
primero es adecuarse a lo

Los estdndares de
calidad del producto que
son los requisitos

Uno en administracion el
ISO 9001, el ISO1400
del cuidado del medio

Los requisitos de calidad de las
joyas, son mas estrictas tanto
para los conocedores del
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que pide el mercado,
costos también influyen
en la calidad de un
producto y finalmente el
disefio que pide con los
tiempos ya es un factor de
calidad importante.

En el sector joyeria se
evalia por 2 cosas
primero por pureza de la
joya y segundo por la
calidad del disefo que
tiene y la innovacion en el
disefo.

basicos y minimos que
lo maneja Promperu es
que deberian cumplir es
que debe ser 100% plata,
también cumplir con las
normas técnicas
peruanas que se maneja
en Indecopi deberiamos
tenerlo como base sobre
eso la exigencia de mi
cliente porque la calidad
lo dispone el cliente.

Cada empresa debe de
tener una persona que
controle la calidad y ese
controlista estipula que
si yo tengo ficha técnica
y me da especificaciones
de tamafo, modelo,
acabado etc., se tiene
que cumplir con todo ese
formato.

ambiente, el ISO9020
que tiene que ver con el
proceso de produccidn,
mientras podamos
certificar todo esto es
bueno, también las
practicas de mercadeo de
manufactura, SGS si es
de rango tiene que ser
una [SO internacional
para una empresa.

La calidad del producto
se evalia mediante la
relacion del precio y
disefio en base a toda la
experiencia del consumo,
otro es por el prestigio
que haya ganado la casa
y finalmente que es la
calidad en las joyas mas
que nada en el
posicionamiento que
tengas en tu sub
consiente como
consumidor de la marca.

mercado local como el nacional
e internacional.

Convergencia:

Los expertos concuerdan en
que, los requisitos de calidad
estdn sujetos a lo que el
mercado internacional exige.

Divergencia:

Segun uno de los expertos, los
certificados internacionales
como las normas ISO son
importantes para valorar la
calidad del producto.

CGcompll

Lo primero que hace una
empresa es copiar de lo

Se hace atreves de
estudios de mercado,

Lo que estdn haciendo
ahora es una copia y pega

Segun los expertos, se concluye
que los productores no realizan
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que esta al costado
creyendo que es la
competencia, cuando ellos
deben de trabajar
generando nuevos
disefios, buscando nuevos
mercados, pero
desgraciadamente mds se
preocupa por la
competencia es bueno,
pero no prioritario, la cosa
es generar tendencia de
que no se hacen, generar
moda y que ese mercado
lo acepte.

Las estrategias para que
sea mas competitivo
simplemente es buscar un
mercado que sea exigente
y adecuarse como
empresa 0 como sector a
ese mercado si el mercado
te pide plata quemada hay
que realizarlo.

pero valgan verdades no
sé si todas las empresas
hacen ese estudio o ese
seguimiento, lo que toda
empresa hace cuando td
les preguntas quien es tu
competencia te
responden que son los
dnicos solo conozco un
par de empresas que
hacen seguimiento a sus
competidores para sacar
modelos o para ver el
tema de precios o
estrategias.

La estrategia seria que
disefien mds sus
productos y la
diferenciacién ya que
todos hacen joyeria, pero
si uno aplica esto ya en
el disefio del formato de
presentacion del
servicio, en la venta,
post venta si no realizas
eso estas igual que el
resto, como estrategia
sugiero que busquen el

lo que la mayoria tiene es
un esfuerzo minimo ya
que nadie cuenta con un
departamento de disefio,
reviso el internet copio el
modelo y lo pongo en la
vitrina, también catdlogos
como Unique, Esika los
clientes dicen yo quiero
un modelo asi y te lo
hacen donde todavia es
auténtico es en la
filigrana ya sea en los
adornos como los
burritos, gallitos de pelea
etc., aun copio lo que una
persona esté haciendo.

Hay 4 cosas que se debe
de hacerse primero la
informacién del mercado
ya que se realiza en
Promperu, la segunda es
de investigacion y
desarrollo que aun hace
falta que cada una de
ellas o en grupo asuman
unas nuevas aleaciones
para la plata que se pueda

un estudio tecnificado de su
competencia y solo se limitan a
hacer imitaciones. Por ello es
primordial estudios de
mercado, para realizar un
estudio o seguimiento, lo que
toda empresa hace cuando td
les preguntas quien es tu
competencia.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que
las empresas de joyeria han
dejado de lado su area de
disefio, por lo cual solo
producen a partir de una copia
de la competencia, de un
catdlogo de internet. Ademads,
la estrategia mds importante
para ser mds competitivo es
adecuarse a lo que exige el
mercado.
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valor diferencial de la
competencia para que
les impulse un poco
mas.

realizar, colocar nuevas
incrustaciones con
piedras preciosas, el
tercero es, la mano de
obra calificada y la cuarta
es el capital de trabajo es
el dinero econdmico o a
buen precio de interés
que les permita crecer al
sector joyeria.

CGrrhh12

En toda empresa siempre
hay una rotacién muy alta,
pero el problema antes de
la rotacién es que hay por
lo menos en el sector
joyeria en San Jerénimo
el hecho es que los duefios
los empresarios son los
todistas todo quieren
hacer y no tiene la
capacidad de delegar
funciones, entonces mas
all4 de la rotacion del
personal es la decision de
contratar a un personal
idoéneo para las empresas.

En el sector joyeria creo
que ya tienen mucha
rotacion de personal
porque siempre vamos a
ver siempre al duefio que
se queda con la parte
productiva que siempre
va estar, si nosotros
preguntamos cuanto
tiempo esta su personal
con usted 1 o 2 que estdn
pendientes porque los
demas rotan.

Considero que no estan
acostumbrados a realizar
muchos pedidos y a
realizar una produccién

Considero que el
promedio de rotacion es
alta porque las veces que
hemos visitado a las
empresas siguen estando
los mismos duefios y los
practicantes que van de
Senati por tiempos cortos
no se quedan y tampoco
no es porque no quieren
los duefios no tienen el
crecimiento de venta que
le permita pagar, también
es el temor del artesano
que hay muchos jovenes
que van a aprender a
copiar y todo lo que
observan se llevan hacia

Los expertos concluyen que el
sector productivo de joyas hace
cambios de personal constante,
es decir que los recursos
humanos, estos no son estables.
Es decir, que no estan
acostumbrados a realizar
muchos pedidos y a realizar
una produccidn constante y se
cansan y como es manual y no
hay maquinarias terminan
renunciando.

Convergencia:

Segtn uno de los expertos, la
rotacion de personal es muy
alta, los que estan
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Dicho personal se va
retirar por mejores ofertas
que son por lo econémico,
también porque pudo
haber encontrado otro
trabajo, algo bien
interesante también que se
retira aprende y ese es el
temor del joyero que
aprenda algunas
actividades y se
independice y empiece
hacer su propio negocio y
genera una nueva
competencia. Si esa
rotacion es muy alta
porque es como empezar
de nuevo y eso es un
costo al ensefiar a un
personal nuevo a utilizar
las maquinas a de nuevo
hacer las actividades a
ensefiarle a hacer los
procesos es un factor por
tiempo y dinero entonces
no es tan conveniente la
rotacion del personal.

constante y se cansan y
aparte lo que realizan los
trabajos que realizan los
artesanos son manuales
y si no hay maquinarias
que puedan reemplazar a
lo manual se cansaran.
Si es que la rotacion es
muy alta consigues a que
tu personal se retire por
la exigencia y la presion
en el ambiente laboral ya
sea de una empresa o de
una industria.

otro lugar a producir
entonces el artesano tiene
desconfianza en poder
traerlo a trabajar. Y sigue
siendo las mismas
familias que trabajan.

El motivo se debe uno a
la falta de incentivos
econdmicos otro que no
hay una oportunidad por
ser pequefla empresa y no
contar con organigrama
ya que no hay una linea
de carrera donde puedas
aspirar a crecer. Los
problemas son los temas
informalidad en el trabajo
que puedan decir los
artesanos vente maifiana y
pasado ya no entonces las
personas no estan
acostumbradas asi sea un
técnico o alguien superior
y no soportan el ritmo de
informalidad de que dias
produces y que dias no.

constantemente son los
artesanos, quienes muy aparte
de ser los dueiios del negocio,
son los que se encargan de casi
toda la parte productiva.

Ademds, segun los expertos,
los motivos por los que se retira
el personal son por la falta de
incentivos econdémicos y
profesionales. Los problemas
que genera la constante
rotacién son la inversion de
tiempo en volver a ensefiar a
una persona nueva.

Divergencia:

Segun un experto la exigencia
y presion laboral, genera bajo
manejo del recurso humano.

CGculemp13

La cultura empresarial es
un factor en el sector

El tema del personal es
un factor que influye en

Los factores mas
recurrentes del clima

La cultura empresarial en el
sector de la joyeria viene a ser
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joyeria es muy informal
dsea no hay cultura
empresarial porque no
deberian de canibalizarse
entre ellos se quitan a un
mercado que viene,
también se quitan clientes
por un factor de precio
entonces no hay cultura
empresarial.

la especializacion del
trabajo a realizar, otro
factor que también es
que mantienen en la
empresa por algo
generacional a su familia
y no dan la oportunidad
de que otra persona
pueda ingresar a la
empresa a trabajar.

laboral son los
antivalores que influye en
el tema empresarial, la
desconfianza, también la
competencia desleal que
existe en el mismo lugar
donde compras.

un tema que necesita ser tratado
para capacitar y educar mejor a
los productores, mediante la
especializacion.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que
en el sector de joyas existe la
falta de cultura y valores
empresariales y profesionales.

CGdesprol4

De todas maneras,
siempre los artesanos
joyeros en este caso
deberian de buscar mds
capacitaciones, se le debe
de dar mas
actualizaciones, en el
proceso productivo
deberian de capacitarse en
el manejo de maquinarias,
conocer la cultura
exportadora porque es ahi
donde le genera
problemas pueden hacer
un buen producto, pero si

Algunos estan entrando
mucho en el tema del
disefio estan fusionando
sus mismos formatos de
presentacion de sus
joyas, ya que no es un
100% joya ya que estan
trabajando con bronce e
utilizando aleaciones
adicionales.

Acciones bueno a nivel
productivo creo que
nosotros tenemos
lineamientos a través de
las direcciones

Las acciones que hemos
realizado aqui en
Promperu es realizar una
pequeiia feria
exclusivamente para
mujeres en el Hotel
Presidente donde
asistieron personas con
solvencia econdmica,
para lo cual funciono ya
que vendieron mds de S/.
2000.

Las acciones serian
potencializar el comercio
exterior en los talleres de

Los expertos concluyen, que
los artesanos y productores
deben de estar mejor
capacitados en temas de
disefios, procesos y manejo de
maquinarias para brindar
mejores joyas.

Para ello era importante,
realizar acciones de cultura
exportadora, diseiio de los
productos, buscar un nuevo
mercado, inteligencia
comercial, inteligencia de
mercados.

Convergencia:
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no llega a tiempo al
mercado.

Las acciones es tener
cultura exportadora,
disefar los productos,
caracteristicas para buscar
un nuevo mercado,
inteligencia comercial,
inteligencia de mercados,
te decia todo esto porque
hay paises que la
bisuteria es la
competencia mds grande
de los joyeros.

ministerios como
ministerio de la
produccion fortalecer las
capacidades de estos
sectores productivos en
el tema internacional
nosotros también
tenemos ese afén de
querer ver las
capacidades a estos
productores sin embargo
mientras ellos no tengan
una visién comercial no
tengan vision de manejo
en volumen, estandares
seria complejo incluso
tenemos como objetivo
nosotros
internacionalizar marcas,
internacionalizar
empresas fuera pero si
no estdn con esa vision
entonces es un poco mas
dificil.

artesania de la regién
Junin, de llevarlos a
ferias donde tengan la
capacidad de realizar
ordenes de pedidos por
cantidad.

Los expertos concuerdan que,
las acciones que se realizan
para que el desarrollo del
producto sea mds competitivo,
es la capacitacidn e innovacién
para la produccion de joyas.

Ademds, segun los expertos, las
acciones en el sector joyeria se
basan en potencializar el
mercado internacional. Y
cumplir con las cantidades que
se requieren.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que para el desarrollo del
producto es importante la
alianza con Promperu.

CGecapatenpl5

Siempre tienen problemas
en factores de tiempos de
entrega que estos tipos de
entrega se da por 2

motivos porque no tienen

Generalmente la
atencion de pedidos es
por disefio, tu vez un
producto que te llame la
atencién lo mandas

Nosotros directamente
como Prompert no
comercializamos los
productos de ellos
recibimos como atencién

Se concluy6 que la atencion de
pedidos depende de cémo la
empresa realiza sus actividades,
como el buen manejo de los
pedidos en materia prima,




98

materia prima ya que es
una realidad y porque no
saben la capacidad
productiva de la empresa
entonces no tienen la
capacidad de tomar
decisiones correctas en
cuantos dias podrian
entregar un producto.

Primero generar una base
de datos de proveedores
de confianza para que no
te genere retrasos en la
materia prima , segundo
sistematizar todo lo que es
el proceso productivo,
sistematizar en qué
sentido tomar en cuenta
por ejemplo utilizando
informacién anterior de
cudnto tiempo te lleva a
tomar para hacer un
producto de acuerdo a eso
ya tu sacas, si para un
producto te demoras un
dia, dos, tres o cuatro
realizar una simulacién,
se puede conseguir en el

hacer lo que es el disefio
o realizo un pedido de
20 de esas mismas ya
sea para cualquier
producto como aretes,
anillos etc. O uno puede
ver un producto de
joyeria en la exhibiciéon
entonces tu lo quieres,
pero con las
modificaciones entonces
vas cambiando en
funcién al modo que
queremos, si queremos
realizar regalos para
fiestas de promociones
son ventas locales que se
por orden de pedido.

Hoy en dia hablamos
mucho del tema de lo
que es los servicios
répidos, servicios
puestos en puerta etc.

y que deberiamos migrar
a esos sistemas que nos
permitan hacer entregas
de despacho tipo
Courier, en el tema

de consultas o
necesidades una de sus
formas de pedido es a
través de Facebook o por
ordenes de comunicacion
electrénica.

Hoy en dia hablamos del
comercio electrénico
como el crossborder que
es un sistema de
almacenaje de algunos
continentes de acuerdo a
la fluidez de entrega,
pero lamentablemente no
se capitalizan para vender
afuera ya que no tenemos
marcas fuertes con
solvencia econdmica,
pero también hay DHL,
FedEx o equipajes
directos por vuelos
aéreos.

capacidad productiva de la
empresa existe carencia de
capacidad de toma de
decisiones correctas para loa
entrega de los productos.

Convergencia:

Segtn los expertos estos
concuerdan que el retraso en
pedidos se debe al mal uso de
sus recursos disponibles, por no
contar con la materia prima.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que la capacidad de atencion de
los pedidos, no se acaban para
la fecha establecida por
problema con la materia prima
y desconocimiento de la
capacidad productiva de la
empresa.
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internet ya hay
simuladores de procesos
en el cual te dice, cuanto
de materia vas a necesitar,
en cuantos dias lo haces,
cuanto de mano de obra
requieres y ya tu puedes
tomar decisiones.

internacional utilizamos
lo que es servicios en
Serpost y DHL que son
pedidos en si pequefios
que se mandan en el
tema de joyeria entonces
son despachos que
permite que llegue a
tiempo, si hablamos de
una exportacion
tradicional que se manda
por otra via toma mucho
mds tiempo, a nivel local
se puede hacer un
despacho a puerta tipo
delivery que puede
funcionar para €l envié
de las joyas.

CGanmerdl6

Los mercados potenciales
por ejemplo que hasta
donde sabemos el
mercado de Estados
Unidos es muy bueno,
otro mercado seria Chile
ya que estan buscando
mads el tema de disefios
hasta hora tienen como
una obsesion hacia el
sector joyero, pero de

El mercado potencial
ahorita el mds grande es
Estados Unidos quiera o
no todavia es un
mercado con salida
comercial para joyeria
del Pert, en Arequipa
hubo una delegacién de
la India que también
podria comprar lo que es
el tema de joyeria, pero

El mercado que mas
demanda tiene son los
jovenes, las quinceafieras
o los milenium, el
mercado puede ser
Europa porque aprecia
mucho la cultura peruana
y puede funcionar como
destino ahf las joyas
peruanas y también el
mercado de la China ya

Segun las expertas existen
mercados potenciales y estos se
encuentran en paises donde la
adquisicion de joyas se da con
mayor frecuencia como la
europea.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que
los principales mercados
potenciales son aquellos
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Arequipa, ya que un
joyero en Arequipa es
muy bueno que el de San
Jer6nimo estamos a
muchos pasos atrds ya que
ellos cuentan con mejor
tecnologia para el
desarrollo de sus
productos.

La pureza del producto ya
que es la base, el disefio y
la calidad si estéd bien
hecha o bien elaborada
que no tenga fallas que
esté limpia.

el mercado estratégico

ahora es Estados Unidos.

En lo principalmente es
el disefio, creacion y
también la tecnificacién
de la joyeria si no tienes
todo esto no eres
competitivo.

que también valora la
joyeria.

El tema es de
proporcionalidad, es
decir si tu vas a vender
un anillo con piedritas de
diamante la
proporcionalidad de
inversion que se ha hecho
es el diamante que no es
igual al del oro y el tema
de disefio también piden
los paises.

ubicados en los paises “del
primer mundo” donde, las
exigencias de estos mercados
potenciales se encuentran en la
calidad, tecnificacién y disefio
del producto.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que, el mercado es Europa ya
que ellos valoran mucho més la
cultura peruana.

CGdisel7

Claro que porque es mds
que necesario eso es
totalmente importante
pero dentro de su factor
prioritario no estan ellos
creen que ya son los
expertos en diseflo y no es
asi en muchos casos no
dan maés alternativas mas
se basan a lo que requiere
el consumidor o el cliente,
si nos damos cuenta no
son tan buenos adaptando
el producto.

Si es necesario porque
hay una diferencia total
a lo que netamente va
realizar el disefiador ya
que el disefiador te va
realizar algo més
especializado en joyeria,
también cuenta con una
creacion e imaginacion
que se pueda vender y
tiene que ser un
profesional o
especialista.

Si porque el disefio es
parte de los mejores
margenes de ganancia de
una empresa si por copiar
gana un 15% a 20% y ya
estd generando ventas, si
nos imaginamos disefar
bajo una marca propia
para un mercado
exclusivo recibes 1000%.

En la mayoria de joyas si
porque resulta que hemos
visto como tendencia que

Los expertos concluyen en que
el disefio de las joyas es el
factor visual de mayor
importancia para su
comercializacion.

Convergencia:

Dos de los expertos concuerdan
que es necesario contar con un
especialista para disefiar las
joyas, ya que asi se asegurara
que la joya obtenga un mayor
valor agregado.
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Si los clientes extranjeros
piden disefios exclusivos
ya que ellos no conocen
mucho de nuestra cultura
y piden disefios con la
cultura que nos identifica.

Simplemente generando
nuevos disefios que ellos
sean los capaces de
generar disefos y generar
tendencias pero adaptar a
lo que el cliente quiere.

Si el cliente
internacional quiere que
en el tema de joyeria le
permita distinguirse un
poquito al del resto y
también si haces
colecciones exclusivas
por piezas, en cambio el
cliente local compra por
una marca reconocida no
por exclusividad.

La joya como tal no es
un tema estacional lo
llamaria mds que nada
por un tema de moda
(las hojas) y tendencia
(que todo estd hecho a
piedras). Todo estd en
funcién a la moda y la
tendencia pero no por
estacion.

la joya se haya hecho
popular y demandada en
el mundo ya que son
piezas a la medida de
singularidad y de
prestigio de la empresa
que lo produce, hablamos
que el disefio es
marketing ya que tiene
que ser diferente con un
valor significativo.

Es por el gusto o la
preferencia del
consumidor final pero
que siempre genere moda
o tendencia a nivel
internacional.

Divergencia:

Uno de los expertos menciond
que hacer disefios inicos
genera mas rentabilidad.

CGecertdcall8

Es importante porque en
muchos casos los clientes
quieren saber con qué tipo
de certificaciones trabajan
y ellos tienen la capacidad
de poder visitar las
empresas donde se fabrica

Si considero que es
importante que deba de
tener la empresa, deberia
de contar minimo con la
BPM, si es una empresa
ms grande contar con el
ISO seria ideal que

Si, si son una empresa de
joyeria que te respalda
sus certificados y
también certificados
internacionales que pueda
tener otras empresas,
tenemos los certificados

Los expertos concluyeron que
las certificaciones otorgadas
por organismos especializados
cumplen un rol primordial para
el sector. Contar minimo con la
BPM, si es una empresa mas
grande contar con el ISO seria
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y si por ejemplo un cliente
va a la empresa de San
Jerénimo y estd
totalmente desordenado y
no tiene sus procesos
productivos ordenados y
empieza a generar
desconfianza de querer
hacer tratos futuros con
ellos. Hay certificaciones
de calidad estamos
hablando de las 5s de
buenas précticas de
mercadeo, manufacturera,
también hay
certificaciones de
producto del nivel de
pureza.

tengas eso en tu parte
productiva.

de proceso de calidad,
certificados de calidad
del oro y plata,
certificados para el
cuidado del medio
ambiente.

ideal que tengan en la parte
productiva.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que es
importante contar con
certificados con el fin de
generar confianza a los clientes.

Divergencia:

Uno de los expertos menciona
que como minimo se debe
contar con la BPM y la ISO.

CGprol9

Dependiendo hacia donde
es tu mercado si los
folletos, catdlogos,
tarjetas son fisicas
simplemente su margen
de llegada es muy
limitada ya que
simplemente va llegar a
pocas personas, hay que
hacerlo de una manera
virtual para que te

Es importante porque el
tema es moda y el sector
joyeria vende moda, la
moda se vende
visualmente no hay otra
forma de cémo lo
puedas vender.

Podemos utilizar el
medio online, Facebook,
Instagram cualquier
instrumento que me

Si es importante cuando
el punto venta es local,
pero cuando es
internacional no porque
seria muy costoso estar
enviando los catdlogos,
tarjetas folletos, etc. Hoy
en dia estd de moda el
cddigo QR porque te
pueden visitar por

Segun los expertos, la
promocion de los productos en
la actualidad es la mejor
manera para vender mas y
posicionar la marca o el
producto dentro de un mercado
establecido.

Convergencia:

Los expertos concuerdan que es
importante hacer la inversion
en materiales de promocidn, y
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conozca el mundo entero
y usar las redes sociales.

Por las redes sociales
como Facebook, el
Instagram, WhatsApp
mediante esos medios
puedes diferenciar a que
mercado quieres ir si son
lo de los jovenes o de las
personas adultas.

permita, va depender al
nicho de mercado que
quiero enfocarme en el
cliente.

internet en vez de realizar
un envid por papeleria.

Si es local tu medio de
dar a conocer el producto
es mediante banners,
publicidad en la radio etc.
Y si realizas tu venta
hacia personas jévenes
tendrd que ser mediante
una pagina web donde la
compra se realice
mediante carritos de
compra.

respecto a la difusién estan en
Internet, especialmente con el
uso de las redes sociales.

CGmar20

En algunos casos si pero
por ejemplo la joyeria
Alda que estd en Arequipa
ellos si comercializan al
mercado internacional su
marca, pero va depender
de como quieres tu que te
conozcan o cudl es tu plan
estratégico para poder
desarrollar tu empresa si a
ti lo que te importa més es
vender y no quieres
generar tu marca entonces
no estds buscando ser
reconocido, pero si
quieres posicionamiento

La limitante que
tenemos en el mercado
internacional es que
dificilmente hacer
volumenes y no tener
marcas tan fuertes que
estén saliendo con marca
propia, hablarte de
pedidos con volimenes
grandes es porque esta
haciendo pedidos para
otra empresa con una
marca propia ya que va
posicionar tu producto
en este caso tenemos a la
empresa Arte Andino

No tiene una razén social
algunos mismos no
tienen registrada sus
marcas ya que es bien
costosa realizar una
publicidad de tu marca en
el exterior pueda ser que
nadie te compre y puedas
llegar a fracasar en ese
pais para ello tienes que
aplicar una buena
estrategias de publicidad
para llegar al
consumidor.

Los expertos concluyen en que
una marca propia es ideal para
todo productor, dindole mayor
valor al producto y de esta
manera aplicar publicidad para
la venta de este producto.

Convergencia:

Los expertos concuerdan en
que solo algunos empresarios
comercializan sus productos
bajo una marca propia, y es
necesario realizar un plan
estratégico si se desea crear y
posicionar una marca.

Divergencia:
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en el mercado para el
empresario va ser mas
importante la marca.

que si lo estd haciendo
con marca propia y
tratando de posicionar su
marca pero es pequeilita
pero ya a futuro lo
realizara.

Uno de los expertos menciona
que posicionar una marca en el
extranjero es costoso.
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4.2. Analisis y sintesis de resultados

A continuacion, se muestra el anélisis y sintesis de resultados de empresarios y
expertos. Para ello, se tom6 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 culmind con las conclusiones de las convergencias y

divergencia de las opiniones.



Categorias Subcat. Empresarios Expertos Investigador Conclusion
Capacidad | CFdemOl1 La demanda de joyas se Los expertos Demanda: “la En base a la informacién
fisica incrementa en los meses concluyen en que la demanda estudia recopilada y la teoria

celebres o fechas
importantes, como el mes
de diciembre, siendo meses
los picos mas altos dentro
de nuestras ventas a nivel
Internacional y Nacional.

Convergencia:

Las empresas coinciden en
que el mes con mayor
demanda en joyeria es
diciembre.

Divergencia:

Una de las empresas
menciona que en fechas
como mayo, julio y junio
son de mayor demanda.

demanda se ha
incrementado a nivel
Nacional e
Internacional en
joyeria fina, asi como
también el nimero de
competidores. Pero
respecto a la
competencia de los
chinos, la
competencia Hindu el
hecho de la bisuteria
que es como un
producto sustituto,
pero si considera que
la demanda se
incremento.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan en que la
demanda de joyas en

las cantidades de
un bien o servicio
que los
compradores
desean y son
capaces de adquirir
a los diferentes
precios del
mercado”. (Medina
L., 2013) (Dias,
2013)

utilizada se concluye
que, la demanda de joyas
capta al pablico objetivo
capaz de adquirir a los
diferentes precios del
mercado porque el
producto cubre las
expectativas, ademads,
motiva el incremento de
nuevos competidores,
este comportamiento se
muestra en el mes de
diciembre en joyas.

Convergencia:

Tantos expertos como
empresarios concuerdan
en que, la demanda de
joyas a nivel nacional e
internacional se
incrementa en los meses
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el ambito nacional e
internacional se ha
incrementado.

Divergencia:

Segun un experto a
pesar del incremento,
la bisuteria y joyeria
esta no alcanza la
prioridad, porque atn
existe competencia
con productos chinos
e indios.

de diciembre por los
compradores capaces de
adquirir a los diferentes
precios del mercado.

Divergencia:

Un empresario menciona
que fechas como mayo,
julio y junio son de
mayor demanda.
Ademads segun un
experto la demanda de
productos chinos como
las bisuterias vienen a ser
una amenaza pese a que
las empresas cuentan con
stock en joyeria.

CFpp02

Las empresas realizan su
proceso de produccién de
manera secuencial, como la
adquisicion de la materia
prima, fundicién,
laminacion, el tejido y
blanqueado, siendo
trabajoso al tejer los hilos
de plata. El cuello de
botella identificado cuenta
con muchas falencias es en
el tema del disefio es una

Se concluye que los
procesos productivos
delaplataya
filigrana deben de ser
tratados con el mayor
tecnicismo y
profesionalismo
posible. El proceso
consiste en, la
purificacién de la
materia prima, la
aleacién con otros

Proceso
productivo: “viene
a ser la actividad
que realiza una
empresa para
fabricar el producto
a exportar,
considerando los
insumos, el uso
adecuado de la
tecnologia,
maquinaria y

Conclusion:

La produccion de joyas
viene a ser la actividad
que realiza una empresa
para producir de forma
secuencial, en base a un
proceso desde la
adquisicion de la materia
prima, fundicidn,
laminacion, el tejido y
blanqueado, aplicando
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parte fundamental que aun
aqui en nuestra region pues
no hay muchos
profesionales quienes
puedan cubrir esos puestos
de disefiadores en joyeria.

Convergencia:

Las empresas concuerdan
que, para iniciar un proceso
de produccién bueno y
eficiente se debe realizar la
adquisicién de materia
prima para poder elaborar
las joyas, fundicion,
laminacion, el tejido y
blanqueado, siendo
trabajoso al tejer los hilos
de plata.

Divergencia:

Una de las empresas
muestra que los cuellos de
botella son: el disefio de la
joya, rellenado en filigrana,
tejidos, la atencién con los
pedidos a tiempo.

metales y el trabajo
que se hace en la
filigrana que es la
formacion de hilos
muy delgaditos y el
disefio de la propia
joyeria.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan en que un
buen conocimiento
sobre el proceso de
produccion de joyas,
asi también como el
manejo de la materia
prima, para su control
de calidad, tanto en la
joyeria en plata y
filigrana, y su
filigrana es muy
importante.

equipos, y los
volimenes de
produccion”.
(Medina L. , 2013).

las técnicas,
implementando
tecnologia en
maquinarias y equipos,
ademas, del
profesionalismo
correspondiente.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, concuerdan
que el proceso
productivo debe ser
secuencial, tratados con
el mayor tecnicismo y
profesionalismo posible,
considerando los
insumos, el uso adecuado
de la tecnologia,
maquinaria y equipos,
generando altos
volimenes de
produccion.

Divergencia:
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Existencia de cuellos de
botella, respecto al
disefio, el rellenado en
filigrana, el disefio de la
joya, tejidos, la atencion

con los pedidos a tiempo.

CFmqyeq03

El uso de maquinarias poco
sofisticadas, para los
procesos de produccion,
hace que las empresas
inviertan en maquinarias
nuevas para que estas al
producir generen mayores
resultados para cubrir la
inversion.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan que invertir en
nuevas maquinarias
generaria el incremento de
la produccién, y ello
generaria utilidades para
cubrir los costos de
inversion.

Divergencia:

Los expertos
concluyen que el uso
de las maquinarias
representa un aspecto
fundamental dentro de
la creacion de alguna
joya, ya que de ellas
dependerd su diseno,
su calidad y hasta el
precio al cual sea
comercializado.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan en que la
maquinaria de mayor
importancia es aquella
para fundir el metal y
obtener una buena
filigrana. Ademads,
esta genera
competitividad y valor

Maquinaria y
equipos:
Componen la
capacidad fisica y
productiva, con el
fin de cumplir con
los pedidos. Es
decir, representan
el activo de una
empresa, y que las
utiliza para
desarrollar sus
actividades de
produccion durante
todo el proceso

(Medina L. , 2013).

Conclusién:

En base a la teoria y as
opiniones de expertos y
empresarios se concluye,
que las maquinarias y
equipos representan la
capacidad fisica 'y
productiva, de las que
carecen los empresarios,
por ello la inversion es
uno de los motivos para
generar mayor
produccion de esta
maneja cubrir lo
invertido, para definir
posteriormente el precio
al cual sera
comercializado.

Convergencia:
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Un empresario menciona
que él no invierte en
maquinarias para producir
las joyas, valorando a la
inversion de forma distinta
al momento de su
produccion.

agregado a cada
producto.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que
implementar es
COstoso0, €s por eso
continda realizando
sus productos de
manera artesanal.

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que las maquinarias y
equipos representan un
aspecto fundamental para
creacion de joyas,
interviniendo en la
mejora del disefo,
calidad, generando
competitividad y valor
agregado a cada
producto, para posterior
definir el precio al cual
serd comercializado.

Divergencia:

Tanto un experto como
un empresario,
mencionaron que las
empresas no cuentan con
maquinarias para
producir las joyas,
porque estos son
costosos optando por la
produccién artesanal

CFmatprO4

Los empresarios resaltan la
importancia de las

Los expertos
concluyen que la

Materia prima:
“viene a ser la

Conclusion:
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exigencias del mercado
internacional, la pureza del
metal, proveedores que
garantizan la calidad para
cumplir con las medidas y
aleacion para obtener una

joya.

Convergencia

Todas las empresas
concuerdan en que la
materia prima es
importante, ademads, del
cumplimiento de sus
propiedades como pureza,
finura, peso y gramaje. Y
todos cuentan con stock
suficiente.

materia representa el
primer factor
productivo de mayor
relevancia en la
elaboracién de una
joya debe de ser de
alta calidad, pureza y
que cumpla con
ciertos estandares ya
establecidos.

Convergencia:

Los expertos
coinciden en que la
materia prima debe
tener las siguientes
caracteristicas: alto
grado de pureza (plata
925 y oro de 24
quilates) y
certificaciones de
calidad ISO para
asegurar que se
fabriquen productos
de calidad.

materia extraida de
la naturaleza y que
se transforma para
elaborar materiales
que mas tarde se
convertiran en
consumo, Se
puede denominar
como materia
prima a los
diversos materiales
individuales que
componen un bien
de consumo”
(Caruajulca &
Chavez, 2017).

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios la materia
prima viene a ser la
materia extraida de la
naturaleza para ser
transformada, resaltando
su importancia frente a
las exigencias como los
estandares del mercado
internacional, como la
pureza del metal
garantizando la calidad.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, concuerdan
que la importancia de la
materia prima, al cumplir
los estandares de calidad,
pureza, medidas y
aleacion.
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Respecto a los
proveedores de
materia prima los
expertos, dicen que si
hay proveedores
formales que cumplen
con las exigencias,
pero hay que conocer
a quienes se les hace
la compra. También,
los expertos
concuerdan que es
bueno tener materia
prima en stock.

CFenemyem
b05

Conclusion

Los empresarios usan
empaques para la
comercializacion de las
joyas. Y estos cumplen la
funcién de proteger al
producto.

En algunos casos las
empresas con la que
trabajan hace que los envios
ellos mismos proporcionen
las cajas donde se envian el
producto.

Se concluye que los
envases, empaques o
embalajes que son
utilizados dependeran
del destino que el
producto tenga. Ya
que puede ir desde
una simple caja, hasta
un diseflo mas
elaborado si el
mercado asi lo exige.

Convergencia:

Envase, empaque
y embalaje:

. Envase: “Es
el recipiente de
cualquier material
y forma que adopte
destinado a
contener
mercancias, se
caracteriza por
individualizar,
dosificar,
conservar,
presentar y

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, el envase,
empaque y embalaje,
vienen a ser los
materiales destinados a
contener mercancias,
tomando en cuenta el
destino del producto.,
desde simples a mas
elaborados.
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Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que los
empaques de sus productos
llegan en buen estado hacia
su destino. Los
comunmente utilizados son
cajas y bolsas. Y el
embalaje es el adecuado
para asegurar el estado de la
joya. Para ello hacen uso de
los estdndares de calidad
para su empaquetamiento.

Divergencia:

Uno de los empresarios a
diferencia del resto utiliza
un empaquetamiento
simple, ya que vende sus
productos a una empresa, es
decir, esta empresa se
encarga de embalar y
empacar de manera mas
rigurosa las joyas.

Dos de Los expertos,
concuerdan que los
empaques utilizados
mads comunes son el
pléstico y el carton
reciclado.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que el
empaque depende del
lugar de destino de la
venta, afirmando que
los empaques no son
los adecuados.

describir
unilateralmente a
los productos”
(Ministerio de
Comercio Exterior
y Turismo, 2004).
Una de las
principales
funciones del
envase es conservar
el producto

. Embalaje de
exportacion: Es
cualquier medio
material para
proteger una
mercancia para su
despacho o
conservacion en
almacenamiento.
(MINCETUR ,
2013)

. Empaque:
viene a ser la bolsa
de tela (pana) y en
caso de ajuares
compran las cajas
hechas. (Para

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
las empresas hacen uso
de empaques con el fin
de asegurar que el
producto llegue en buen
estado hacia su destino,
siendo los mas comunes
el plastico y cartén
reciclado.

Divergencia:

Segtin un experto y
empresario el empaque
no es adecuado, las
empresas que se
encargan de vender los
productos se encarga de
embalar y empacar de
manera mas rigurosa las
joyas.
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regalo) (Caruajulca
& Chavez, 2017).

Capacidad
econdmica
financiera

CEYFprecio

06

Conclusion:

Los empresarios concluyen
en que los precios
competitivos de las joyas
estan basados en el precio
de mercado, mostrando la
capacidad de acceso a los
productos.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que los
precios competitivos
tienden a ser accesible y
aptos para el mercado
nacional e internacional, y
los productos con mayor
demanda son las joyas para
las damas. Para ello sus
precios son accesibles.

Divergencia:

Para uno de los
empresarios, el precio de la

Los expertos
concluyen que en todo
negocio, el precio al
cual se comercializa
un producto es factor
determinante. Es
decir, el precio es
importante porque en
funcién a ello el
cliente determina la
compra y a nacional o
internacional el
cliente que compra se
fija en el tema de
precio, por lo tanto, la
el motivo para
considerar el precio se
relaciona con la marca
de la competencia, es
decir depende de
cOmo estd
posicionado en el
mercado.

Precio: Medina,
Escobedo
“Cantidad de
dinero que permite
la adquisicion o uso
de un bien o
servicio” (Medina
L., 2013).

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, el precio es
la cantidad de dinero que
permite la adquisicién de
un bien, en base al precio
de mercado, siendo un
factor determinante para
la comercializacion.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que el precio es un factor
relevante y es el
indicador de la calidad
del producto. El cual
tiene que ser accesibles
ya sea para el mercado
nacional e internacional.
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competencia no es
relevante, porque vende sus
productos a un nivel mas
alto.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que, el
precio si representa un
factor relevante y es
un indicador de la
calidad del producto,
ademads, los productos
mejor pagados son
aquellos que van
dirigidos al publico
femenino, como
aretes, brazaletes y
collares.

Divergencia:

Se menciona que el
precio de la competencia
no es relevante,

CEYZFcapt07

Conclusion:

Los empresarios concluyen
en que se necesita de un alto
capital de trabajo, para el
inicio de sus actividades, el
promedio fue de S/ 6500.

Convergencia:

Dos de los empresarios
concuerdan en que el capital

Los expertos
mencionan que para
iniciarse en la joyeria
se puede contar con
capital propio o
financiado por
terceros.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que, el

Capital de
trabajo: es la
capacidad de una
compaiiia para
llevar a cabo sus
actividades con
normalidad en el
corto plazo. Este
puede ser calculado
como los activos
que sobran en

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, el capital de
trabajo representa la
capacidad de una
empresa para desarrollar
sus actividades, para ello
es necesario contar ya
sea con una capital
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conseguido o propio, es
apto para el inicio de sus
actividades.

capital inicial para
iniciar un negocio de
joyeria dependera de
los objetivos y la
visién de empresario,
puede abarcar desde
el mas simple como
solo disefiar las joyas,
hasta poseer un taller
propio. Ademas, los
expertos concuerdan
que el financiamiento
por deuda bancaria es
una opcioén vdlida.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciond que el uso
de los recursos
propios es mejor, que
la adquisicién de un
préstamo bancario.

relacion a los
pasivos de corto
plazo (Ramos F. ,
2017).

propio o financiado por
terceros.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios concuerdan
acerca de la importancia
de contar con capital de
trabajo en base sus
objetivos y la vision,
desde el disefo y contra
con taller propio, la
participacion del
financiamiento es una
opcidn vélida.

Divergencia:

En base a la opinién de
un experto, resaltan que
el capital propio, es
mejor que la adquisicion
de un préstamo.

CEYFco08

Conclusion:

Los expertos
concluyen en que el

Costos: El costo o
coste es el gasto

Conclusion:
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Los empresarios
concluyeron en que el
margen de ganancia de las
joyas en promedio se
encuentra entre 30%-32%.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que el
margen de ganancias
estimado promedio es del

margen de ganancia
de las joyas dependera
de la calidad, del tipo
y originalidad del
mismo. El margen de
ganancia es de un
15%, 20% a 30%, eso
lo determina cada
empresa, la marca a
nivel internacional
estan considerando un
50%.

econdémico que
representa la
fabricacién de un
producto o la
prestacion de un
servicio. Al
determinar el costo
de produccidn, se
puede establecer el
precio de venta al
publico del bien en
cuestion. (Medina

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios los costos
vienen a ser los gastos
econdémicos que se
incurren en la
fabricacion de productos,
estableciendo el precio.
Para la obtencién
posterior de ganancias en
base a las caracteristicas
del producto como

30%, permitiéndoles seguir L., 2013). calidad, pureza.
con sus actividades. .
Convergencia:
Los expertos Convergencia:
) ' concuerdan que el Tanto expertos como
Divergencia: promedio del margen empresarios respaldados
Uno de los empresarios de ganancia oscila por la teorfa, mencionan
menciona que su margen de | entre el 30% y 40% el margen de ganancia
ganancia es de 25%. permite continuar con la
produccién y venta, el
promedio es de 35%.
CEYFfinan0 | Conclusion: En conclusién, existen | Financiamiento: Conclusion:
9 diversas formas de Medina el

El financiamiento por
bancos y cajas municipales

financiamiento, como
los bancos, las ventas

mecanismo por
medio del cual se

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios el
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favorecen a que el negocio
sea sostenible.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que la
obtencién de financiamiento
tanto de bancos y cajas
municipales, es importante,
y no tuvieron mayores
inconvenientes con el pago
del préstamo.

de contratos, y el
SEPYMEX.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que el
financiamiento
externo es el mas
usual para las
empresas productoras
de joyas. El mejor
tipo de financiamiento
es por banco debido a
que estos cuentan con
menores tasas de
interés.

El endeudamiento
impuntual es un
problema del cual
cuidarse, pero en el
sector joyeria este no
representa un
problema mayor, si es
que se sabe cdmo
manejarlo y pagar a
tiempo.

Divergencia:

aporta dinero o se
concede un crédito
a una persona,
empresa u
organizacion para
que esta lleve a
cabo un proyecto,
adquiera bienes o
servicios, cubra los
gastos de una
actividad u obra, o
cumpla sus
compromisos con
sus proveedores

(Medina L. , 2013).

financiamiento de una
empresa facilita que el
negocio sea sostenible,
existen diversas formas
de financiamiento, como
los banco, las ventas de
contratos, y el
SEPYMEX dependiendo
el tipo de tasa.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que el financiamiento de
bancos y cajas
municipales brindan
facilidades en el pago del
préstamo. Es asi que una
empresa debe optar por
aquella entidad que le
ofrezca menores tasas de
interés.
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Uno de los expertos
menciona que el
financiamiento por
print pack es el mejor.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que el
financiamiento por print
pack es el mejor.

Capacidad
de gestion

CGcpl0

Conclusion:

Los empresarios
concluyeron en que los
productos de calidad en
joyeria dependen del tipo de
material que se utiliza y este
debe de cumplir ciertos
requisitos.

En el mercado internacional
los clientes exigen que todo
producto este bajo fichas
técnicas, y que sean
productos con un buen
acabado y sean atractivos en
disefio.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que tanto la
plata como otros metales

Los requisitos de
calidad de las joyas,
son mas estrictas tanto
para los conocedores
del mercado local
como el nacional e
internacional.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan en que,
los requisitos de
calidad estédn sujetos a
lo que el mercado
internacional exige.

Divergencia:

Segun uno de los
expertos, los
certificados

Calidad del
producto: Un
producto de calidad
es aquel que
cumple las
expectativas del
cliente. Si un
producto no
cumple todas las
expectativas del
cliente, el cliente se
sentird
desilusionado, ya
que no realiza
exactamente lo que
él queria (Sénchez,
Saltos, Calderon, &
Bedor, 2017).

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios la calidad
del producto debe
cumplir con las
expectativas del cliente,
por lo que es importante
que las empresas
consignen las
caracteristicas técnicas
de los productos de
joyeria.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, concuerdan
en que las normas de
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dependen de su pureza y las
normas de calidad para su
manufactura.

En el mercado internacional
las preferencias son
superiores por lo que los
demandantes exigen que los
productos sigan las
normativas para su
comercializacion.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que a diferencia
del resto tuvo problemas al
momento de comercializar
un producto en el mercado
extranjero, debido a la falta
de calidad o por problemas
de envio.

internacionales como
las normas ISO son
importantes para
valorar la calidad del
producto.

calidad (pureza del metal
y manufactura) son
importantes porque
satisfacen las exigencias
de los demandantes.

Divergencia:

La comercializacién en
el extranjero requiere de
lineamientos y
estandares de calidad, es
por ello que es
importante contar con
certificaciones de
calidad. Requisito que no
pudo cumplir un
empresario por tener
problemas en el envio.

CGcompl1

Conclusion:

Los empresarios concluyen
en que la competencia es el
tipo de trabajo que realiza,
tanto como en disefio, y
calidad. De esta forma se
anticipan ante el mercado
competitivo, para ello se

Segun los expertos, se
concluye que los
productores no
realizan un estudio
tecnificado de su
competencia y solo se
limitan a hacer
imitaciones. Por ello

Competencia: se
refiere a la
existencia de un
gran nimero de
empresas o
personas que
realizan la oferta y
venta de un

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios la
competencia ofrece un
producto similar dentro
del mercado, sin
embargo, las empresas
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adapta al producto que
desea el cliente, utilizando
el internet y ofrecer garantia
del producto

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que estin
pendientes de lo que sus
competidores hacen y el
cliente desea; de esta
manera se encuentran al dia
con el que el mercado
exige.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que se enfoca en
el disefio e innovacion, y
que hace uso de internet
para estar a la moda y llegar
mejor al cliente.

es primordial estudios
de mercado, para
realizar un estudio o
seguimiento, lo que
toda empresa hace
cuando tu les
preguntas quien es tu
competencia.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que las
empresas de joyeria
han dejado de lado su
area de disefio, por lo
cual solo producen a
partir de una copia de
la competencia, de un
catdlogo de internet.
Ademas, la estrategia
mads importante para
ser mas competitivo
es adecuarse a lo que
exige el mercado.

producto (son
oferentes) en un
mercado
determinado, en el
cual también
existen personas o
empresas,
denominadas
consumidores o
demandantes, las
cuales, segun sus
preferencias y
necesidades
(Medina L. , 2013).

de estudio no suelen
aplicar un estudio
respectivo.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que las empresas en
estudio se basan en
obtener informacién de
manera empirica y solo
se basan en adecuarse a
los productos que estan
en el mercado.

Divergencia:

La competencia, segin
uno de los empresarios lo
enfoca en la copia de
disefio de internet.
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CGrrhh12

Conclusion:

Los empresarios concluyen
en que el personal con el
que trabajan no son
constantes y la rotacion de
personal se debe a varios
factores como la pretension
econdmica o motivos de
estudio.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan que el personal
con el que cuenta es
pasajero y genera
problemas.

Los expertos
concluyen que el
sector productivo de
joyas hace cambios de
personal constante, es
decir que los recursos
humanos, estos no son
estables. Es decir, que
no estan
acostumbrados a
realizar muchos
pedidos y a realizar
una produccién
constante y se cansan
y como es manual y
no hay maquinarias
terminan renunciando.

Convergencia:

Segun uno de los
expertos, la rotacion
de personal es muy
alta, los que estan
constantemente son
los artesanos, quienes
muy aparte de ser los
dueiios del negocio,
son los que se

Recursos
Humanos: La
gestion de recursos
humanos consiste
en planear,
organizar y
desarrollar todo lo
concerniente a
promover el
desempefio
eficiente del
personal que
compone la
empresa(Caruajulca
& Chévez, 2017).

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios los recursos
humanos son un factor
importante dentro de las
empresas, pero dentro
del rubro la rotacién es
alta debido a la
pretension econdmica y a
otras oportunidades.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios mencionan
que la rotacion del
personal es alta,
generando que los
duefios del negocio se
encarguen del proceso
operativo.

Divergencia:
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encargan de casi toda
la parte productiva.

Ademais, segtn los
expertos, los motivos
por los que se retira el
personal son por la
falta de incentivos
econdmicos y
profesionales. Los
problemas que genera
la constante rotacion
son la inversion de
tiempo en volver a
ensefiar a una persona
nueva.

Divergencia:

Segtn un experto la
exigencia y presion
laboral, genera bajo
manejo del recurso

humano.

Un experto menciona
que la exigencia y
presion laboral, genera
bajo manejo del recurso
humano.

CGculemp13

Conclusion:

Los empresarios concluyen
que el ambiente de trabajo
es un aspecto de suma

La cultura empresarial
en el sector de la
joyeria viene a ser un
tema que necesita ser

Cultura de la
empresa: La
empresa debe
desarrollar una

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios La cultura
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importancia y este por lo
general es un ambiente
agradable, y que se cuenta
con personal confiable y
comprometido con el
trabajo.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan que el ambiente
de trabajo es bueno,
destacando la
responsabilidad como un
valor primario.

tratado para capacitar
y educar mejor a los
productores, mediante
la especializacion.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que en el
sector de joyas existe
la falta de cultura y
valores empresariales
y profesionales.

cultura
exportadora, con
objetivos claros y
conociendo de sus
capacidades y
debilidades, esto
podrd lograrse con
la informacién que
puedan contar
todas las personas
que laboran en la
empresa (Medina
L., 2013).

de la empresa permite
que los colaboradores
estén alineados con los
objetivos y metas.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
entre las empresas se
rescata un buen ambiente
de trabajo, pero es
necesario fomentar
nuevos valores.

Divergencia:

La cultura de la empresa
requiere de un proceso
en el cual el lider
fomente los distintos
valores.

CGdesprol4

Conclusion:

Los empresarios concluyen
que el fin de tener
originalidad les genera
mayores ventas, ademads, del
uso de estrategias para
diferenciar sus productos, el

Los expertos
concluyen, que los
artesanos y
productores deben de
estar mejor
capacitados en temas
de disefios, procesos y

Desarrollo del
producto: es la
capacidad de
consumo por un
buen servicio ya
sea creciente o

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios el desarrollo
del producto es
considerado una
caracteristica particular
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manejo de la informacion,
nuevas herramientas de
diseqio.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan que la

innovacion en disefios es el
factor clave para diferenciar

sus productos.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que se enfoca
bésicamente en la en la
innovacion de filigrana.

manejo de
maquinarias para

brindar mejores joyas.

Para ello era
importante, realizar
acciones de cultura
exportadora, disefo
de los productos,
buscar un nuevo
mercado, inteligencia
comercial,
inteligencia de
mercados.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que, las
acciones que se
realizan para que el
desarrollo del
producto sea mds
competitivo, es la
capacitacion e
innovacion para la
produccion de joyas.

Ademas, segtn los
expertos, las acciones

decreciente
(Escobedo, 2017).

de las empresas siendo
necesario contar con
conocimiento en disefio,
procesos y manejo de
equipos para ofrecer
mayor valor.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
las empresas aplican la
innovacion para
diferenciar sus productos
de manera que sean mas
competitivos para ello es
importante la
capacitacion y la
innovacion.

Divergencia:

Resalta, uno de los
empresarios enfocarse
basicamente en la
innovacion de filigrana y
la alianza con Prompert.
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en el sector joyeria se
basan en potencializar
el mercado
internacional. Y
cumplir con las
cantidades que se
requieren.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que para el
desarrollo del
producto es
importante la alianza
con Prompert.

CGecapatenp1
5

Conclusion:

Los empresarios concluyen
que la atencion de pedidos
se da por medios fisicos (la
tienda, stand o taller) y
medios virtuales,
principalmente por el uso de
las redes sociales. Y es
necesario que cuenten con
un sistema de registro de
clientes.

Convergencia:

Se concluy6 que la
atencion de pedidos
depende de como la
empresa realiza sus
actividades, como el
buen manejo de los
pedidos en materia
prima, capacidad
productiva de la
empresa existe
carencia de capacidad
de toma de decisiones
correctas para loa

Capacidad de
atencion de
pedidos: es la
respuesta inmediata
para la entrega de
pedidos en tiempo
y espacio. (Chura,
2013)

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios La
capacidad de atencién de
pedidos se realiza a
través de medios fisicos
y virtuales segtin el
proceso de la empresa.

Convergencia:

126



Los empresarios
concuerdan en que el uso de
las redes sociales ayuda en
la atencion de pedidos;
ademds, que no han tenido
rechazo de sus productos y
que utilizan una base de
datos como el Excel para el
registro de la clientela.

Divergencia:

Uno de los empresarios
tuvo demoras con la entrega
de los pedidos.

entrega de los
productos.

Convergencia:

Segtn los expertos
estos concuerdan que
el retraso en pedidos
se debe al mal uso de
sus recursos
disponibles, por no
contar con la materia
prima.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que la
capacidad de atencién
de los pedidos, no se
acaban para la fecha
establecida por
problema con la
materia prima y
desconocimiento de la

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
las empresas aplican las
redes sociales para la
atencion de pedidos,
siendo indispensable
contar con los insumos y
materiales para el
cumplimiento de la
atencion.

Divergencia:

Segtin un empresario y
experto el problema de la
disponibilidad de la
materia primar seria
causal de no cumplir con
los tiempos de entrega de
los productos ofrecidos.

127



capacidad productiva
de la empresa.

CGanmerd16

Conclusion:

Los empresarios concluyen
en que la identificacion de
los mercados potenciales
suma de gran manera a que
los productores
comercialicen mayor
cantidad de productos como
en Estados Unidos.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que los
productos que
comercializan al extranjero
deben estar hechos a mano
y deben de ser atractivos
para la clientela, siendo
Estados Unidos su principal
mercado potencial.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que hace uso del

Segun las expertas
existen mercados
potenciales y estos se
encuentran en paises
donde la adquisicién
de joyas se da con
mayor frecuencia
como la europea.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que los
principales mercados
potenciales son
aquellos ubicados en
los paises “del primer
mundo” donde, las
exigencias de estos
mercados potenciales
se encuentran en la
calidad, tecnificacion

y disefio del producto.

Divergencia:

Analisis de
mercado: son las
opciones y
oportunidades que
tiene el bien para
ser demandado en
el mercado de
destino (Caruajulca
& Chévez, 2017).

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, se requiere
realizar un andlisis de
mercado para identificar
mercados potenciales
cuya frecuencia de
compra sea mayor.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que las empresas deben
ofrecer productos
manufacturados o
artesanales, los cuales
son exigidos por paises
extranjeros manteniendo
la calidad, la

tecnificacion y el disefo.
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SEO para optimizar su
busqueda.

Uno de los expertos
menciona que, el
mercado es Europa ya
que ellos valoran
mucho mas la cultura
peruana.

Divergencia:

Segin un empresario y
experto, Europa valora
mucho mas la cultura
peruana y menciona que
hace uso del SEO para
optimizar su buisqueda.

CGdisel7

Conclusion:

Los empresarios
concluyeron en que contar
con un area de disefio y un
disefiador especializado,
asegura el éxito de que las
joyas sean bien recibidas y
comercializadas. Siendo una
de las alternativas, el
estudio de nuevos e
innovadores disefios para
poder plasmarlo y
adquiriendo experiencia en
la elaboracién de las joyas.

Convergencia:

Dos de los empresarios
concuerdan en que el

Los expertos
concluyen en que el
disefio de las joyas es
el factor visual de
mayor importancia
para su
comercializacion.

Convergencia:

Dos de los expertos
concuerdan que es
necesario contar con
un especialista para
disefar las joyas, ya
que asi se asegurara
que la joya obtenga un
mayor valor agregado.

Diseiio: Es el
proceso de crear
nuevos productos
para ser vendidos
por una empresa.
Un concepto muy
amplio, es
esencialmente la
generacion y
desarrollo de ideas
de manera eficiente
y eficaz a través de
un proceso
artesanal (Sanchez,
Saltos, Calderon, &
Bedor, 2017)

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios El disefo de
nuevos productos de
joyeria asegura su
compra, siempre que se
ajusten a las preferencias
de los clientes.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que existe ausencia de
conocimiento en el
disefio de joyas, por lo
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conocimiento empirico para
disefiar, no es apto para
competir en mercados
grandes.

Divergencia:

Segtin uno de los
empresarios no cuenta con
un érea de disefio, pero esté
en busqueda.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciond que hacer
disefios tinicos genera
mds rentabilidad.

que es necesario contar
con especialista en el
rubro que mantenga la
tendencia de la moda.

Divergencia:

Segtin un empresario y
experto, aplicar el
conocimiento de disefio
empirico, es insuficiente
para la produccion de las
joyas.

CGecertdcall8

Conclusion:

Los empresarios
concluyeron en que el
hecho de contar con
certificados de calidad es
primordial para las
empresas productoras de
joyas. La BPM (buenas
practicas de manufacturas)
y la SGS son més para el
sector artesanal, si cuenta
con las, pero ya del afio
2014.

Convergencia:

Los expertos
concluyeron que las
certificaciones
otorgadas por
organismos
especializados
cumplen un rol
primordial para el
sector. Contar minimo
con la BPM, si es una
empresa mds grande
contar con el ISO
seria ideal que tengan
en la parte productiva.

Convergencia:

Certificacion de
calidad: al mejorar
los sistemas de
gestion de calidad
de su organizacion,
podra aumentar
positivamente su
rentabilidad. Si
demuestra que esté
realmente
comprometido con
la calidad de los
productos y
servicios, podrd
transformar su
cultura empresarial,
ya que, como

Conclusién:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, las
certificaciones de calidad
son primordiales para
mostrar cCompromiso con
los productos y servicios
ofrecidos.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
las empresas cuentan con
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Los empresarios
concuerdan que las
certificaciones de calidad
son importantes como el

BPM, SGS, la norma NTP,

entre otros.

Los expertos
concuerdan que es
importante contar con
certificados con el fin
de generar confianza a
los clientes.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que como
minimo se debe
contar con la BPM y
la ISO.

resultado, los
empleados
entenderan la
necesidad de
mejorar
continuamente
(Caruajulca &
Chavez, 2017).

certificaciones de calidad
permitiéndoles afianzar
los productos que
ofrecen con los clientes.

Divergencia:

Contar con
certificaciones diferidas,
evidencian que no existe
capacitacion adecuada en
el rubro.

CGprol9

Conclusion:

Dos de los empresarios
concluyeron, que la
inversion en materiales
promocionales como:

folletos, catalogos, tarjetas,

entre otros, son necesarios
para promocionar y
comercializar mejor las
joyas.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan en que la

Segun los expertos, la
promocion de los
productos en la
actualidad es la mejor
manera para vender
mads y posicionar la
marca o el producto
dentro de un mercado
establecido.

Convergencia:

Los expertos
concuerdan que es
importante hacer la

La promocion: de
los productos es
realizado
principalmente por
catdlogos y por
envio de muestras,
teniendo una gran
aceptacion, y el uso
del internet es para
buscar contactos
con clientes
(Medina L. , 2013).

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, la
promocién aplica
materiales
promocionales para
ofrecer sus productos,
tratando de posicionar la
marca y el producto.

Convergencia:

Tanto expertos como
empresarios respaldados
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promocién del producto es
necesario para brindar
mejor informacion a los
consumidores. Y
mayormente para este
objetivo se hace uso de las
redes sociales, Facebook,
WhatsApp, YouTube, etc.

Divergencia:
Uno de los empresarios
menciona que invertir en

folletos le es muy son
costoso evitandolo.

inversion en
materiales de
promocion, y respecto
a la difusién estin en
Internet,
especialmente con el
uso de las redes
sociales.

por la teoria, mencionan
que las empresas en
estudio aplican las redes
sociales para
promocionar sus
productos, por tanto, se
debe destinar
presupuesto para
financiar la promocion.

Divergencia:

Uno de los empresarios
menciona que invertir en
folletos le es muy son
costoso evitdndolo.

CGmar20

Conclusion:

Los empresarios concluyen
en que contar con una
marca propia asegura la
confiabilidad del producto y
de la empresa, es decir el
producto incluye un sello
que va con el disefio de la
marca.

Convergencia:

Los empresarios
concuerdan que contar con

Los expertos
concluyen en que una
marca propia es ideal
para todo productor,
dandole mayor valor
al producto y de esta
manera aplicar
publicidad para la
venta de este
producto.

Convergencia:

Mareca: es el
nombre, término,
signo, simbolo,
disefio o una
combinacion de
éstos que se le
asigna a un
producto para
identificarlo y
distinguirlo de los
demads productos
que existen en el
mercado. (Sanchez,

Conclusion:

En base a la teoria y las
opiniones de expertos y
empresarios, la marca
brinda confiabilidad del
producto y de la empresa
siendo ideal para un
productor.

Convergencia:
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una marca propia, facilita el
uso y reconocimiento de su

marca para comercializar en
el extranjero.

Los expertos
concuerdan en que
solo algunos
empresarios
comercializan sus
productos bajo una
marca propia, y es
necesario realizar un
plan estratégico si se
desea crear y
posicionar una marca.

Divergencia:

Uno de los expertos
menciona que
posicionar una marca
en el extranjero es
COStoso0.

Saltos, Calderon, &
Bedor, 2017).

Tanto expertos como
empresarios respaldados
por la teoria, mencionan
que las empresas en
estudio cuentan con una
marca; sin embargo, es
necesario crear y
posicionar la marca

Divergencia:

Aplicar las estrategias de
comercializacion de la
marca, pero el
posicionamiento en el
extranjero es costoso.
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4.2.1. Analisis cualitativo de datos textuales con ATLAS/ti.

[ﬁ Maguinarias y equipos]

[;ﬁ Envase, empagues y embalaje]

ﬁ Materia prima

2% Proceso productiuo] [;ﬁ Marc,a]

is part of

¥% Capacidad fisica

rt of

[ﬁ Cultura de la empresa]

sp

I’:ﬁ Factores de la oferta export,able]

art of
[ pﬂn N‘K

[ﬁ’ Capacidad de la gestién]

¥% Certificacion de calidad]

is part of
mﬁ Desarrollo del producto]

[;ﬁ Capacidad de atencidn de ped idos]

[}ﬂ‘ Capacidad econdmica y ﬁnanciera]

of

%% Calidad del producto

% Analisis del mercado

9% Capital de trabajo

Figura 7 Andlisis cualitativo de datos con ATLAS ti.
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4.3. Interpretacion de los hallazgos.

4.3.1. Discusion de Resultados.

Segtin Sanchez, Saltos, Calder6n, Bedor (2017) el producto final debe ser de
mejor calidad, de esta manera contribuye con el desarrollo sostenible y sustentable para
garantizar los derechos de la naturaleza y promover la sostenibilidad ambiental
territorial y global. A diferencia de esta investigacion, se resalta la importancia de la
calidad dentro de la capacidad de gestion sefialando que la cultura de la empresa permite
que los colaboradores estén alineados con los objetivos y metas, para producir en base
a la obtencién de un producto de calidad, cumpliendo con las expectativas del cliente
como un buen disefio (nuevos productos de joyeria aseguran su compra, siempre que se
ajusten a las preferencias de los clientes.), pureza, por lo que es importante que las
empresas consignen las caracteristicas técnicas de los productos de joyeria. Ademads,
los recursos humanos dentro de la capacidad de gestion representan el factor
importante.

Flores y Mungaray (2015) en su articulo cientifico, resaltan que estos tltimos
aflos, las exportaciones han crecido, mostrandose en los indices de competitividad,
ademads, el manejo de la informacién para un posible cambio en las politicas publicas,
genera mayor énfasis y apoyo en el sector mediante la obtencién del indice de ventaja
relativa de exportaciones y aplicando el método de anélisis de participacidn constante
de mercado. A diferencia de esta investigacion, que resalta que el buen manejo 6ptimo
de las capacidades fisicas, de gestion, la financiera y econémica que son fundamentales
para lograr que la empresa logre abastecer al mercado internacional.

Segtin Céceres (2013) mediante el financiamiento y la adquisicién de divisas,
las compras de bienes de capital son necesarias para la ampliacién y generacién del

producto. Coincidiendo con esta investigacion en que, la capacidad financiera cumple
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una funcién importante porque, facilita que el negocio sea sostenible, es decir, contar
con el capital de trabajo que representa la capacidad de una empresa para desarrollar
sus actividades, ya sea con un capital propio o financiado por terceros.

Figueredo, Rincon y Salazar (2012) mencionan que los principales problemas
de gestion empresarial encontrados son: el temor a expandirse a nuevos mercados,
dadas las limitantes, que son, por un lado, la falta de capital, temor a arriesgar lo poco
que se tiene, miedo a lo desconocido, reducidos mercados, desconocimiento para
invertir y la carencia de informacion respecto al acceso al sistema financiero de la
region, lo cual se convierte en una debilidad. Se pudo identificar la concordancia, con
esta investigacion, acerca de la importancia de una adecuada capacidad de gestion, la
capacidad econdmica y financiera, la empresa permite que los colaboradores estén
alineados con los objetivos y metas, para producir en base a la obtencién de un producto
de calidad y respecto. El financiamiento permite contar con el capital de trabajo que
representa la capacidad de una empresa para desarrollar sus actividades generando
gastos econOmicos que se incurre en la fabricacién de productos, finalmente
estableciendo el precio como la cantidad de dinero que permite la adquisicion de un
bien.

Lama, Martinez y Rosado (2007) mencionan que el canal de distribucién es un
factor critico para ingresar en el mercado estadounidense, ya que de su disefio dependen
la determinacién del precio del producto, la imagen, la informacién del consumidor,
entre otros. Para esta investigacion, el financiamiento permite contar con el capital de
trabajo que representa la capacidad de una empresa para desarrollar sus actividades,
para ello es necesario contar con una capital propio o financiado por terceros, generando

gastos econdmicos que se incurre en la fabricacion de productos, finalmente
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estableciendo el precio como la cantidad de dinero que permite la adquisicion de un
bien.

Medina (2013) resalta la importancia de los principales factores e indicadores
que determinan la oferta exportable es la capacidad fisica o productiva (maquinarias,
equipos demanda y el producto), econémica — financiera (costos, financiamiento y
precio), humana o de gestion (recursos humanos, gestion, informacién, y cultura
exportadora) y la capacidad comercializadora (exportacion, competencia y promocion).
Concordando con esta investigacion que, en base a la capacidad fisica, de gestion, la
financiera y econdmica son fundamentales para lograr que la empresa logre abastecer
al mercado internacional y nacional.

Ramos (2017) menciona que segun los resultados hallé una relacion positiva y
significativa, especificamente de la oferta exportable, influye en un 75.6 % en las
exportaciones a un 5% de nivel de significancia; donde factores como la capacidad
instalada, econdmica — financiera y la capacidad de gestion influyen significativamente
en un 80.9%, 61.7% y 62.5 %. En base a esta investigacion, la capacidad fisica (La
materia prima que se hace uso viene a ser la materia extraida de la naturaleza para ser
transformada, resaltando su importancia frente a las exigencias como los estdndares del
mercado internacional, como la pureza del metal garantizando la calidad), de gestion
(la capacidad de gestion, en base a la cultura de la empresa permite que los
colaboradores estén alineados con los objetivos y metas, para producir en base a la
obtencién de un producto de calidad), la financiera y econémica (la inversion es uno de
los motivos para generar mayor produccion de esta manera poder cubrir lo invertido,
definiendo el precio al cual serd comercializado ) son fundamentales para lograr que la

empresa logre abastecer al mercado nacional e internacional.
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Chura (2013) en su investigacion menciona que sus resultados segun la
produccion no es un factor decisivo que explique la oferta exportable, respecto a la
capacidad de gestion se comprobd que el 60% de los productores presentan una gestion
media y buena, por lo cual se deduce que este factor tampoco es influyente en la oferta
exportable de orégano; sin embargo, la informacion acerca de destino de exportacion
de los productos, si es un factor determinante, pues el 89% de los productores no
dispone de informacion como el precio internacional del orégano como de los
mercados. A diferencia de esta investigacion que tanto la capacidad fisica, de gestion,
la financiera y econdmica son fundamentales para lograr que la empresa logre abastecer
al mercado nacional e internacional.

Tarmefio (2017) menciona que es importante la claridad y la correcta gestion de
los productores de pecanas, para de esta manera alcanzar el éxito en sus empresas,
siendo los principales obstidculos para poder exportar la falta de conocimientos,
recursos financieros y econdmicos. A diferencia de esta investigacion tanto los recursos
financieros y econdmicos son muy importantes para para las empresas productoras de
joyeria en plata y filigrana; mientras que la capacidad de gestion es importante porque
permite que los colaboradores estén alineados con los objetivos y metas, para producir
en base a la obtencion de un producto de calidad, cumpliendo con las expectativas del
cliente como un buen disefio pureza, por lo que es importante que las empresas
consignen las caracteristicas técnicas de los productos de joyeria.

Escobedo (2017) menciona que la oferta exportable de harina de pescado,
cuenta con fortalezas en aspectos financieros y econdémicos, ademads el alto indice de
proteinas de la harina hace a la empresa competitiva, asi mismo se observd que la
empresa Marafion carece de conocimientos de inteligencia de mercado y la carencia de

tecnologia en el capital fisico. A diferencia de esta investigacion, se concuerda que tanto
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la capacidad financiera y economica facilita que el negocio sea sostenible. y respecto a
la capacidad fisica como las maquinarias y equipos, representan la capacidad fisica y
productiva, cumpliendo un rol importante y carecer de éstos generaria reduccion en la
produccion y reduccion en la eficiencia de la entrega de los pedidos. La carencia de
tecnologia también es un problema para la innovacion.

Caruajulca y Chavez (2017) sefialan que la cultura exportadora desarrollada por
el Cite Joyeria Koriwasi se encuentra en proceso de implementacion; el proceso de
produccién de joyas del cite en la actualidad no se encuentra explotado a su mdximo
potencial al no utilizar la maquinaria en cada uno de sus procesos lo que limita la calidad
del producto, la promocién que desarrolla en la actualidad en Cite es una promocion
local a través de la exposicion en el centro comercial open plaza, a la utilizacién de un
sistema web, limitando el volumen de ventas y la rentabilidad de la organizacién. A
diferencia de esta investigacidn, respecto a la capacidad fisica, las maquinarias y
equipos que se utilizan para generar mayor produccién para cubrir lo invertido,
definiendo el precio al cual serd comercializado. La materia prima que se hace uso viene
a ser la materia extraida de la naturaleza para ser transformada, resaltando su
importancia frente a las exigencias como los estdndares del mercado internacional,
como la pureza del metal garantizando la calidad; finalmente el envase, empaque y
embalaje, vienen a ser los materiales destinados a contener mercancias, tomando en
cuenta el destino del producto, desde simples a més elaborados. La demanda de joyas
se incrementa debido a que el producto que se ofrece cubre las expectativas del cliente,
ademads, indirectamente motiva la aparicién de nuevos competidores.

Dias (2013) resalta la importancia de la evaluacion del VAN y la TIR para
comprobar la rentabilidad de la produccién de naranja en base al resultado no

proporciona una rentabilidad satisfactoria para el productor. Concordando con esta
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investigacion de que la capacidad financiera y econdmica, de una empresa facilita que
el negocio sea sostenible, es decir que el financiamiento permite contar con el capital
de trabajo que representa la capacidad de una empresa para desarrollar sus actividades,
para ello es necesario contar con una capital propio o financiado por terceros, generando
gastos econOmicos que se incurre en la fabricacion de productos, finalmente
estableciendo el precio como la cantidad de dinero que permite la adquisicién de un
bien.

4.3.2. Fundamentacion tedrica.

Segtin el Plan estratégico Nacional Exportado - PENX (2017), la oferta
exportable se define como “el conjunto de instrumentos, mecanismos € iniciativas
correspondientes a una politica orientada a fomentar el desarrollo productivo nacional,
para hacer propicia la generacion y fortalecimiento de bienes y servicios competitivos,
diversificados, descentralizados y sostenibles”. (p.57).

Se tomo en cuenta la definicion y clasificacion de los componentes de la oferta
exportables, segiin el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2013)
es decir, menciona que la oferta exportable no sélo significa, que se debe contar con los
volimenes solicitados por el importador o con un producto acorde con las exigencias
del mercado de destino, este implica mucho més. Definicién que se complementa con
Medina (2013), quien menciona que la oferta exportable viene a ser el volumen o
cantidad de unidades de un producto destinadas a la exportacion, ésta involucra factores
internos que condicionan el ingreso a mercados extranjeros.

Por lo tanto, el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2013)
menciona que la oferta exportable, debe contar con cuatro componentes que se

encuentran interrelacionados:
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Capacidad fisica: Esta referida a la capacidad instalada con la que se cuenta,
considerando insumos, tecnologia y volumenes de produccion que permitan atender la
demanda reduciendo cualquier contratiempo, buscando siempre cumplir con los
requerimientos de los clientes. Ademads, estd compuesta por el proceso productivo,
maquinaria y equipos, materia prima, envase, empaque y embalaje, estos componentes
con el fin de que la capacidad instalada sea eficiente.

Segun los resultados de esta investigacion, la capacidad fisica se pudo hallar
concordancia con la teoria, porque se menciona la importancia de esta capacidad, el uso
de las maquinarias y equipos representan la capacidad fisica y productiva, por ello la
inversion es uno de los motivos para generar mayor produccion de esta manera poder
cubrir lo invertido, ademds, la materia prima que se hace uso viene a ser la materia
extraida de la naturaleza para ser transformada, resaltando su importancia frente a las
exigencias como los estdndares del mercado internacional, como la pureza del metal
garantizando la calidad; finalmente el envase, empaque y embalaje, vienen a ser los
materiales destinados a contener mercancias, tomando en cuenta el destino del
producto, desde simples a mds elaborados.

Ademads, se menciona que, en base a la informacién recopilada y la teoria que,
la demanda de joyas capta al piblico objetivo capaz de adquirir a los diferentes precios
del mercado porque el producto cubre las expectativas, ademds, motiva el incremento
de nuevos competidores, este comportamiento se muestra en el mes de diciembre en
joyas. Respecto a proceso productivo de joyas esta es la actividad que la empresa utiliza
para producir de forma secuencial, en base a un proceso desde la adquisicién de la
materia prima, fundicién, laminacion, el tejido y blanqueado, aplicando las técnicas,
implementando tecnologia en maquinarias y equipos, ademds, del profesionalismo

correspondiente. Las maquinarias y equipos, en base a la teoria esta interrelacionada
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porque, segun los expertos, empresarios las maquinarias y equipos representan la
capacidad fisica y productiva, siendo muy importantes dentro de la inversion como uno
de los motivos para generar mayor produccién que maneja cubre lo invertido, para
definir posteriormente el precio al cual serd comercializado. La materia prima, envase,
empaques y embalaje, en base a la teoria y las opiniones de expertos y empresarios la
materia prima viene a ser la materia extraida de la naturaleza para ser transformada,
resaltando su importancia frente a las exigencias como los estdndares del mercado
internacional, como la pureza del metal garantizando la calidad; respecto al envase,
empaque y embalaje, estos vienen a ser los materiales destinados a contener
mercancias, tomando en cuenta el destino del producto., desde simples a maés
elaborados.

Por lo tanto, segitin los resultados de esta investigacion se concuerda con la
importancia del componente de la capacidad fisica, dentro del proceso productivo, es
secuencial, a partir de la adquisicién de materia prima, fundicién, laminacion, el tejido
y blanqueado, aplicando las técnicas, implementando tecnologia en maquinarias y
equipos, ademads, del profesionalismo correspondiente, pero, se cuenta con un cuello de
botella respecto al disefio, el rellenado en filigrana.

Respecto a las capacidades tanto econdmica como financiera el Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR, 2013) se desarrollan particularmente, para
el desarrollo de esta investigacion se tomd como opcién de unirlas como capacidad
econdmica y financiera, porque, muestran caracteristicas complementarias.

Capacidad econdmica: Se refiere a la posibilidad de solventar la actividad de
exportacion y el costo que implica este proceso, apoyado en la capacidad de utilizar

recursos propios, ajustandose a las condiciones de un entorno competitivo.
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Capacidad financiera: Se entiende por esta a la alternativa de cubrir una
necesidad de recursos a través de endeudamiento con terceros. Dentro de estas
capacidades tomaron en cuenta los componentes como precio, capital de trabajo, costos
y financiamiento.

En base a la teoria, los resultados de la investigacion muestran que las
capacidades del precio, en base a la teoria, las opiniones de expertos y empresarios,
viene a ser la cantidad de dinero que permite la adquisicidn de un bien, en base al precio
de mercado, siendo un factor determinante para la comercializacion.

Respecto al capital de trabajo, en base a la teoria y las opiniones de expertos y
empresarios, representa la capacidad de una empresa para desarrollar sus actividades,
para ello es necesario contar ya sea con una capital propio o financiado por terceros;
los costos y financiamiento, segin la base teoria y las opiniones de expertos y
empresarios los costos vienen a ser los gastos econdémicos que se incurre en la
fabricacion de productos, estableciendo el precio y para la obtencién posterior de
ganancias en base a las caracteristicas del producto como calidad, pureza.

Finalmente, se puede resaltar que los resultados estdn de acuerdo a la teoria, y
respecto a las opiniones de expertos, empresarios el financiamiento de una empresa
facilita que el negocio sea sostenible, existen diversas formas de financiamiento, como
los banco, las ventas de contratos, y el SEPYMEX dependiendo el tipo de tasa. Por lo
tanto, segun los resultados de esta investigacion, existe concordancia con la teoria, es
decir, el financiamiento permite contar con el capital de trabajo que representa la
capacidad de una empresa para desarrollar sus actividades, para ello es necesario contar
con una capital propio o financiado por terceros, generando gastos econémicos que se
incurre en la fabricacién de productos, finalmente estableciendo el precio como la

cantidad de dinero que permite la adquisicién de un bien.
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Capacidad de gestion: Es el grado que se debe alcanzar para posicionar un producto
de manera competitiva en el mercado internacional, siguiendo objetivos que se logran con el
respaldo de profesionales capacitados e id6neos para implementar una estrategia de
internacionalizacién. Esta capacidad estd compuesta por: la calidad del producto, competencia,
recursos humanos, cultura de la empresa, desarrollo del producto, capacidad de atencién de
pedidos, andlisis de mercado, disefio, certificacion de calidad, la promocién y marca.

Segtn los resultados de esta investigacion, se alinea con la teoria de capacidad
de gestion, en base a la cultura de la empresa permite que los colaboradores estén
alineados con los objetivos y metas, para producir en base a la obtencién de un producto
de calidad, cumpliendo con las expectativas del cliente como un buen disefio (nuevos
productos de joyeria aseguran su compra, siempre que se ajusten a las preferencias de
los clientes.), pureza, por lo que es importante que las empresas consignen las
caracteristicas técnicas de los productos de joyeria.

Respecto a la calidad del producto, en base a la teoria, las opiniones de expertos
y empresarios esta debe cumplir con las expectativas del cliente, por lo que es
importante que las empresas consignen las caracteristicas técnicas de los productos de
joyeria; respecto a los recursos humanos, vienen a ser un factor importante dentro de
las empresas, pero dentro del rubro la rotacién es alta, debido a la pretensién econdémica
y a otras oportunidades. La competencia, en base a la teorfa y las opiniones de expertos
y empresarios ofrece un producto similar dentro del mercado, sin embargo, las
empresas de estudio no suelen aplicar un estudio respectivo. Recursos Humanos un
factor importante dentro de las empresas, pero dentro del rubro la rotacién es alta debido
a la pretension econdmica y a otras oportunidades. La cultura de la empresa permite
que los colaboradores estén alineados con los objetivos y metas.

Finalmente, los recursos humanos dentro de la capacidad de gestion representan

el factor importante dentro de las empresas, aunque, dentro del rubro la rotacion es alta
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debido a la pretension econdmica y a otras oportunidades. Respecto a la capacidad de
atencion de pedidos se ejecuta a través de medios fisicos y virtuales segun el proceso
de la empresa, para ello es necesario realizar un andlisis de mercado para identificar
mercados potenciales cuya frecuencia de compra sea mayor.pa ello, las certificaciones
de calidad son primordiales para mostrar compromiso con los productos y servicios
ofrecidos, para que posterior se promociona productos, tratando de posicionar la marca
(brinda confiabilidad del producto y de la empresa siendo ideal para un productor) y el
producto.

Se puede resaltar entonces la importancia de los componentes de la oferta
exportable dentro del funcionamiento de las empresas de joyeria en plata y filigrana en
el Distrito de San Jerénimo de Tunan, que segtn los expertos y empresarios esta va de

la mano con la teoria.
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Hallazgos

En base a la informacion recopilada y teoria manejada, las maquinarias y equipos
que se utilizan representan la capacidad fisica y productiva, que las empresas
carecen, por ello, la inversion es uno de los motivos para generar mayor produccién
y de esta manera, cubrir lo invertido, esta situacion define el precio al cual sera
comercializado. La materia prima que se hace uso viene a ser la materia extraida
de la naturaleza para ser transformada, resaltando su importancia frente a las
exigencias como los estdndares del mercado internacional, como la pureza del
metal garantizando la calidad; finalmente el envase, empaque y embalaje, vienen a
ser los materiales destinados a contener mercancias, tomando en cuenta el destino
del producto, desde simples a més elaborados. La demanda de joyas se incrementa
debido a que el producto que se ofrece cubre las expectativas del cliente, ademads,
indirectamente motiva la aparicion de nuevos competidores. Diciembre es la
temporada més alta, a diferencia de otro mes, pero las empresas cuentan con stock;
el proceso productivo, es secuencial, a partir de la adquisicién de materia prima,
fundicién, laminacién, el tejido y blanqueado, aplicando las técnicas,
implementando tecnologia en maquinarias y equipos, ademds, del profesionalismo
correspondiente, pero, se cuenta con un cuello de botella respecto al disefio, el
rellenado en filigrana. La produccién de joyas viene a ser la actividad que realiza
una empresa para producir de forma secuencial, en base a un proceso desde la
adquisicion de la materia prima, fundicién, laminacidn, el tejido y blanqueado,
aplicando las técnicas, implementando tecnologia en maquinarias y equipos,
ademads, del profesionalismo correspondiente.

En base a la informacion recopilada y la teoria utilizada, el financiamiento de una

empresa facilita que el negocio sea sostenible, existen diversas formas de
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financiamiento, como los bancos, las ventas de contratos, y el Sepymex
dependiendo el tipo de tasa. El financiamiento permite contar con el capital de
trabajo que representa la capacidad de una empresa para desarrollar sus
actividades, para ello es necesario contar con una capital propio o financiado por
terceros, generando gastos econdmicos que se incurre en la fabricacion de
productos, finalmente estableciendo el precio como la cantidad de dinero que
permite la adquisicion de un bien. Respecto a los costos vienen a ser los gastos
econdmicos que se incurre en la fabricacion de productos, estableciendo el precio,
para la obtencidn posterior de ganancias en base a las caracteristicas del producto
como calidad, pureza El precio es la cantidad de dinero que permite la adquisicién
de un bien, en base al precio de mercado, siendo un factor determinante para la
comercializacion.

En base a la informacién recopilada y la teoria utilizada, la capacidad de gestion,
en base a la cultura de la empresa, permite que los colaboradores estén alineados
con los objetivos y metas, para producir en base a la obtencién de un producto de
calidad, cumpliendo con las expectativas del cliente como un buen disefio (nuevos
productos de joyeria aseguran su compra, siempre que se ajusten a las preferencias
de los clientes.), pureza, por lo que es importante que las empresas consignen las
caracteristicas técnicas de los productos de joyeria. Ademads, los recursos humanos
dentro de la capacidad de gestion representan el factor importante dentro de las
empresas, aunque, dentro del rubro la rotacién es alta debido a la pretension
econdmica y a otras oportunidades.

Respecto a la capacidad de atencion de pedidos se ejecuta a través de medios fisicos
y virtuales segun el proceso de la empresa, para ello es necesario realizar un anélisis

de mercado para identificar mercados potenciales cuya frecuencia de compra sea
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mayor.pa ello, las certificaciones de calidad son primordiales para mostrar
compromiso con los productos y servicios ofrecidos, para que posterior se
promociona productos, tratando de posicionar la marca (brinda confiabilidad del

producto y de la empresa siendo ideal para un productor) y el producto.
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Recomendaciones

Dentro de la categoria de la capacidad fisica, se recomienda en base a los resultados
hallados, tener en cuenta el manejo de la demanda en base a una cartera segiin un
estudio previo de mercado, con informacidn veridica y confiable, porque tanto
expertos como empresarios concuerdan en que, la demanda de joyas a nivel
nacional e internacional se incrementa en los meses de diciembre por los
compradores capaces de adquirir a los diferentes precios del mercado. Ademads, se
recomienda en base a la importancia del uso de las maquinarias y equipos, invertir
para generar mayor produccidn, se debe hacer un buen manejo de la materia prima
para ser transformada, manteniendo la pureza del metal garantiza la calidad; por lo
tanto, es necesario que en los meses altos contar con stock; para mantener el
proceso productivo de forma secuencial.

Respecto al proceso productivo, se recomienda que esta debe ser secuencial,
tratados con el mayor tecnicismo y profesionalismo posible, considerando los
insumos, el uso adecuado de la tecnologia, maquinaria y equipos, generando altos
volumenes de produccion. Para hacer frente a la existencia de cuellos de botella,
respecto al disefo, el rellenado en filigrana, el disefio de la joya, tejidos, la atencién
con los pedidos a tiempo. Ademds, es importante que las empresas inviertan en
maquinarias para producir las joyas, a pesar que estas son artesanales, también
deben generar mayor produccion. Respecto a la capacidad econémica y financiera,
el precio es un factor relevante y es el indicador de la calidad del producto, el cual
tiene que ser accesibles ya sea para el mercado nacional e internacional, se
recomienda el manejo del precio en base al mercado y en base a la competencia
por ser relevante para ofertar un producto. Ademds, Tanto expertos como

empresarios concuerdan acerca de la importancia de contar con capital de trabajo
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en base sus objetivos y la vision, desde el disefio y contra con taller propio, la
participacion del financiamiento es una opcion vélida.

Respecto a la capacidad de gestion, se recomienda el manejo adecuado de la
calidad del producto, para ello se debe cumplir con las expectativas del cliente, por
lo que es importante que las empresas consignen las caracteristicas técnicas de los
productos de joyeria. Se recomienda en base a la capacidad de atencion de pedidos
realizar un andlisis de mercado para identificar mercados potenciales cuya
frecuencia de compra sea mayor, para ello, contar con las certificaciones de calidad
son primordiales porque muestran el compromiso con los productos y servicios

ofrecidos, para proporcionar productos con el fin de posicionar la marca.
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Titulo: FACTORES DE LA OFERTA EXPORTABLE EN LAS EMPRESAS DE JOYERIA EN PLATA Y FILIGRANA EN EL DISTRITO DE SAN JERONIMO DE TUNAN.

Autora: Bach. Claudia Soffa Solis Serazo

determinantes de la oferta
exportable en las empresas de
joyeria en plata y filigrana en
el distrito de San Jerénimo de
Tunan, 2018?

Problemas especificos:

PEI (Cuiles son las
caracteristicas determinantes
de la capacidad fisica de las
empresas de joyeria en plata
y filigrana del distrito de San
Jer6énimo de Tunan, 2018?
PE2 ;Cuales son las
caracteristicas determinantes
de la capacidad econémica
para la exportacion de
joyerfa en plata filigrana en
el distrito de San Jer6nimo
de Tunan, 2018?

PE3 ;Cuales son las
caracteristicas determinantes
de la capacidad financiera
para la exportacion de
joyeria en plata filigrana en

oferta exportable en las empresas
de joyeria en plata y filigrana en el
distrito de San Jerénimo de Tunan,
2018

Objetivos Especificos:

PPEL1. Definir las caracteristicas
determinantes de la capacidad
fisica en las empresas de joyeria
en plata y filigrana del distrito de
San Jerénimo de Tunan, 2018.
PPE2 Definir las caracteristicas
determinantes de la capacidad
econdmica para la exportacién de
joyeria en plata filigrana en el
distrito de San Jeronimo de Tunan,
2018.

PPE3 Definir las caracteristicas
determinantes de la capacidad
financiera para la exportacion de
joyeria en plata filigrana en el
distrito de San Jerénimo de Tundan,
2018.

PPE4 Definir las caracteristicas
determinantes de la capacidad de

—  Capacidad fisica

—  Capacidad Econémica
y financiera

—  Capacidad de gestién

Problema Objetivo Categorias y sub categorias Metodologia Sujetos de estudio
Problema general: Objetivo general: e Oferta exportable de joyerfa de Paradigma Los sujetos de estudio de la
(Cudles son los factores | Determinar los factores de la plata filigrana El paradigma de la investigacién deberdn contar

investigacion fue la teoria
fundamentada, como un
disefio de investigacion
cualitativa.

Enfoque

La investigacion fue
clasificada de enfoque
cualitativo.

Método

El método que se empled
para el desarrollo de la
investigacion es el
hipotético-deductivo dado
que se pretende desarrollar la
pertinencia y el cardcter
cientifico de la investigacion
asociada a la oferta
exportable, porque primero
se realiza una revision
tedrica y posteriormente se
contrastan las hipétesis con
los hechos. (Katayama,
2014).

con capacidades suficientes
para brindar informacién
sustancial respecto a la
variable de estudio, es asi
que se considera necesario
tomar en cuenta dos
empresas productoras y
exportadoras de joyeria de
plata filigrana del distrito de
San Jer6nimo de Tunan, dos
expertos en materia de oferta
exportable y un investigador
de la Cdmara de Comercio.
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el distrito de San Jer6nimo
de Tunan, 2018?

PE4 ;Cuiles son las
caracteristicas determinantes
de la capacidad de gestion
para la exportacién de
joyeria en plata filigrana en
el distrito de San Jer6nimo
de Tunan, 2018?

gestién para la exportacion de
joyeria en plata filigrana en el
distrito de San Jerénimo de Tunén,
2018.
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Tabla 6

Sub categorias y codificacion
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Autor Tema Categoria Subcategoria
Sanchez, Saltos, Calderon,  Andlisis de las exportaciones de Produccién Medida por toneladas anuales
Bedor (2017) sacha inchi al mercado sueco y Comportamiento del Rentabilidad

los beneficios econémicos para consumidor Capacidad productora

el Ecuador Calidad del producto

Diseflo o marca

Flores y Mungaray (2015) Competitividad de las  Valor de produccion Participacién de mercado especifico
exportaciones de chile seco Desempeiio Exportaciones del pais al mercado de referencia
mexicano Crecimiento exportaciones Factor estructural

La evolucién de las Factor de competitividad
exportaciones Comportamiento

Caceres (2013) Las  exportaciones 'y el Exportaciones Demanda
crecimiento  econémico en Crecimiento econdmico Balanza comercial
Colombia 1994-2010 Capital

Trabajo
PBI

Figueredo, rincon y Salazar Inteligencia de mercado de Inteligencia de mercados Autoevaluacion

(2012) productos- provincia del Segmentacion
Tundama departamento de Seleccion de mercados
Boyaca, con  fines de Investigacion de mercados

exportacion

Plataforma virtual
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Planteamiento de estrategias

Lama, Martinez y Rosado
(2007)

Estrategia de distribucién del Canales de distribucién
pisco peruano en el mercado de
estados unidos: el caso Texas

Aspectos legales
Agentes participantes
Carga tributaria
Miargenes

Ingreso al mercado




Medina (2013)

Ramos (2017)

Andlisis de los factores internos
de la oferta exportable de
artesania textil para el ingreso a
los mercados internacionales en
la regién puno para el afio 2012

Influencia de la  oferta
exportable en las exportaciones
de cebolla de los productores del

centro poblado menor la Yarada,
2017

Capacidad fisica — productiva
Capacidad econdmica —
financiera

Capacidad humana de gestion
Capacidad de
comercializacion

Capacidad instalada y/o
disponibilidad del producto
Capacidad econémica y/o
financiera

Capacidad de gestion
Volumen fisico destinado a
la exportaciéon

164

Proceso productivo

Maquinaria y equipos

Demanda

Producto

Capital de trabajo

Costos

Financiamiento

Precio

Recursos humanos

Gestion

Informacién

Cultura exportadora

Exportacion

Mercado

Competencia

Promocién

Produccion

Amplia drea agricola destinada al cultivo de cebolla
Aplica Bunas Practicas de Almacenamiento
Estandarizacion del producto

Presentacién del producto

Proporcién destino al mercado externo
Propio capital de trabajo

Venta del producto al crédito

Es propietario de la unidad agricola
Propietario de las maquinarias

Accede a crédito a cualquier institucion financiera
Deudas financieras

Solicito crédito para realizar la exportacion
Capacitacion en exportacion
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Capacitacion en inteligencia comercial
Capacitacion en planteamiento estratégico
Canal de exportacion

Disponibilidad de personal o asesoria
Experiencia exportable (afio y pais)
Kilogramo por campaiia

Chura (2013) Factores restrictivos que afectan Volumen exportable Produccién
la oferta exportable de orégano Produccién Superficie cultivada
procedente del distrito de Acopio de orégano Rendimiento
[labaya Volumen exportable Volumen acopiado
Disponibilidad de Procedencia
recursos econdémicos e Clasificacion del producto
informacion Destino del producto
Planteamiento empresarial Procedencia de los recursos econdmicos
— disponibilidad de Capacidad de atencién de pedidos
profesionales Capacidad de generar apalancamiento financiero en
empresas
Preferencias de clientes potenciales
Créditos a los clientes
Accesibilidad a créditos
Tipo de cambio y aranceles
Precio FOB $
Manejo de costos de producciéon
Plan estratégico de exportaciones
Nivel de preparacién de gerente de empresa
N° de profesionales abocados a la actividad exportadora
Nivel de capacitacion de profesionales disponibles
Tarmefio (2017) Oferta exportable de pecana al Oferta exportable Propuesta exportable

mercado del pais de china 2017

Requisitos y documentacion




Formalizacién de Promocién
empresas Negociacion
Financiamiento
Capacitacion
Escobedo (2017) Perfil del mercado chino para la Perfil del mercado Crecimiento del PBI
oferta exportable de harina de Oferta exportable Riesgo pais
pescado de la  empresa Barreras arancelarias
Inversiones Maraiién S.A.C. Barreras no arancelarias
2017 Competencia internacional existentes
Tendencia de consumo
Crecimiento de la demanda
Precio
Fisica
Econdémica
Financiero
Gestion
Dias Tipan (2013) Produccién, comercializacién y Economia Macroeconomia
rentabilidad dela naranja (citrus Produccién Microeconomia
aurantium) y su relacién con la Comercializacion Economia local
economia del cantén la mand y Costos Elementos de la produccion
su zona de influencia, afio 2011 Rentabilidad Ciclo de la produccion

Gestién micro empresarial

Demandas

Oferta

Canales de comercializacion
Elementos

Clasificacion

Estados financieros
Indicadores financieros
Indices financieros
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Etapas pymes

Caruajulca, Chavez (2017)

Cultura exportadora en el cite
joyeria koriwaside la ciudad de
Cajamarca para la exportacion
de ajuares joyeros de plata 925 a
Francia, 2017

Gestion del producto
Gestion de empresa
Gestidn de exportacion
Requisitos

Oferta exportable
INCOTERMS

Nuevas colecciones

Joyero especializado
Aplicacion de normas técnicas
Tipo de empaque

Materia prima

Fichas técnicas

Proveedores

RRHH

Formalizacion

Certificaciones

Segmento de mercado
Mercado de destino
Investigacion de mercados
Cadena logistica internacional
Tendencias
DUA/B/L(Requisitos para exportar)
Certificaciones

Facilitacién de comercio
Posicionamiento de mercado
FOB

' DDP
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Apéndice C
Tabla 7
Poblacion de Productores de Joyeria de Plata y filigrana, San Jeronimo de Tundn
N° EMPRESA SECTOR | NOMBRES APELLIDOS ACTIVIDAD RUC CARGO DIRECCION
o . L . Jr. Arequipa Nro. 950 (948)
1 Alu}sa Sanchez Capcha Joyeria Alejandro Sanchez Capcha Fabricacién de joyas y art. 10198389663 Junin - Huancayo - San
Alejandro Inocente Inocente Conexos .
Jeronimo De Tunan
. . . S Cal. San Marcos Nro. 808
2 Corporacion Peruana Misab Joyeria Miriam Gutierrez Estrada Fabricacion PrOdUCtOS de 20541538217 | Gerente (1cdral/2 Parq. Identidad)
EIR.LL. Isabel metales preciosos .
Junin - Huancayo - Huancayo
. . Cal. Real Nro. 495 Int. G-18
3 Sql Wanka - Meza Veliz Norma Joyeria Nc?rma Meza Veliz Otros tipos de venta al por 10199650993 (Casa Del Artesano) Junin -
Elizabeth Elizabeth menor
Huancayo - Huancayo
Fabricacién de iovas v art Carretera Central Nro 2310 -
4 Arte AndinoSrlt.Da Joyeria Luis Yauri Quispe Conexos Joyas y att. 20224206071 | Gerente San Jerénimo De Tunén -
Huancayo - Junin
. . . Arequipa Nro 943 San
5 Arteamas-]oyepa Rossy - Joyeria Rosa Bertha Orjeda Solérzano Otros tipos de venta al por 10103676024 | Titular Jerénimo De Tunén -
Orgeda De Gutierrez Rosa Berta menor P
Huancayo - Junin
. . L Calle Real Nro 495 Interior
6 Artesanias Y Joyerias Jhonny N Joyeria Jhonny Rosales Zambrano Fabricacién productos de 10200266884 | Gerente G4 - Huancayo - Huancayo -
Rosales Zambrano Jhonny Luis metales preciosos Junin
Av. Arequipa Nro 916 - San
. . - . Jerénimo De Tunén -
7 Atesa}ma Y Plater.la La Filigrana Joyeria Nelfa Turin Cervantes Otros tipos de venta al por 10199667667 | Gerente Huancayo - Junin / Jr.
- Turin Salazar SimonJesus Zargoth menor . .
ColinaNro. 530 Int. 2 Lima -
Lima - Surquillo
. . .. . Calle Real Nro 495 Interior
8 Blsfl teria Salgu1lla ~Povez Joyeria Saiquilla Pévez Niifiez Otros tipos de venta al por 10200988341 | Gerente D5 - San Jerénimo -
Nuiiez Saiquilla menor P
Huancayo - Junin
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menor

9 Coorporacion Melk E.LR L. Joyeria | Melva ChiuKu Fabricacion de productos de 20486997312 | Gerente Calle Real Nro 670 -
metales preciosos Huancayo
L . .. . Av. Parra Nro 1837 -
10 Huancaya Yaringaiio Maria Joyeria Maria Teresa Hua.nca}:a Otra.s .act1v1dades de tipo de 10200948080 | Gerente Pilcomayo - Huancayo -
Tereza Yaringafio Servicio P
Junin
L . Av. Arequipa Nro 949 / Jr.
11 Joyas Artesanales San. Roque - Joyeria Sofia Luz Torpoco Astocuri Fabricacién de joyas y art. 10199662169 | Gerente Huancayo 193 - San Jerénimo
Torpoco Astucuri Sofia Luz Conexos . )
De Tundn - Huancayo - Junin
Fabrication, production de Av. Arequipa 976 - San
12 Rodriguez Hurtado Sergio Jose Joyeria Sergio Rodriguez Hurtado cerarlnic;lis » productt 10199647402 | Gerente Jerénimo De Tunén -
) Huancayo - Junin
Joyeria - Platerfa El Gallo De Fabricacion de productos de Jr. Arequipa S/S - San
13 Oro -Rodriguez Hurtado Oscar Joyeria Oscar Ronald e p ’ 10199648514 | Gerente Jerénimo De Tunén -
Hurtado metales preciosos P
Ronald Huancayo - Junin
14 Joyerfa Catalina Huanca - Meza Joyerfa Ronald Meza Guerra Fabricacién de joyas y art. 10199652015 | Gerente Jr. Ancash Nro 480 - )
Guerra Ronald Nestor Conexos Huancayo - Huancayo - Junin
Fabricacin de iovas v art Av. Arequipa Nro 1007 - 987
15 Joyeria Fioro E.IR.L. Joyeria Angel Raul Beraun Loyola Conexos Joyas y art. 20486356791 | Gerente - San Jerénimo De Tunan -
Huancayo - Junin
16 Joyeng Sanabria - sedano Joyeria Pedro Jacinto | Sedano Sanabria Fabricacion de joyas y art. 10099627919 | Gerente Av.,A.requlpa Nro 908 - Sa{l
Sanabria Pedro Jacinto Conexos Jerénimo - Huancayo - Junin
. B L . Av. Arequipa Nro 840 - San
17 Joyepa SP lendor = Sanchez Joyeria Elizabeth Sanchez Davila Fabricacién de joyas y art. 10199668345 | Gerente Jerénimo Tunan- Huancayo -
Davila Elizabeth Inocenta Conexos Junin
Las Riquezas De Catalina Fabricacion de iovas v art Av. Arequipa Nro 908 - San
18 Wanka - Cortez Turin Abelardo | Joyeria Abelardo Cortez Turin Conexos Joyas y att. 10204053079 | Gerente Jer6nimo De Tunén -
Paul Huancayo - Junin
Otros tinos d ta al Av. Arequipa Nro 902 B -
19 Mayta Zarate Pablo Miguel Joyeria Pablo Miguel | Mayta Zarate 1os Upos de ven por 10201081691 | Gerente San Jerénimo De Tunén -

Huancayo - Junin




Otros tipos de venta al por
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Av. Arequipa Nro 968 - San

servicio

20 Quintana Medina Jorge Luis Joyeria Jorge Luis Quintana Medina menor 10198958854 | Gerente Jer6nimo De Tunén -
Huancayo - Junin
Taller De Joyeria El Eslabon De Otras actividades de tipo de Av. Arequipa Nro 962 - San
21 Oro - Vargas Sanchez Kenny Joyeria Kenny Saulo | Vargas Sanchez servicio ’ p 10423671080 | Gerente Jer6nimo De Tunén -
Saulo Huancayo - Junin
Jewerly4u - Ramos Morales Soledad Jr. Jose Pardo Nro. 279
22 Y . Joyeria . Ramos Morales Otras actividades empresariales | 10430831122 | Presidente (Espaldas Del Parque De Los
Soledad Natalia Natalia Heroes)
Alameda Del RemonsoMz. A
Lote 12 Corona Del Fraile /
Joyeria Ekavali - Davila . Giulliana ‘o . Fabricacién de joyas y art. Av. Ferrocarril Nro. 1035int.
2 Yupanqui Guilliana Consuelo Joyerfa Consuelo Davila Yupanqui Conexos 10407126179 | Gerente M14c Sec. Huancayo (Centro
Comercial Real Plaza 2
Nivel)
Fabricacién de iovas v art Jr. Los Manzanos, 595 El
24 Zanabria Villarroel Cesar Ruben | Joyeria Cesar Ruben | Zanabria Villarroel Conexos Joyas y att. 10199201285 | Gerente Tambo 12006
Huancayo (Junin)
Cal. Las lomas Nro. 467
25 Portillo Soriano Veronica Joyeria Veronica Rita | Portillo Soriano Otras actividades de tipo de 10063250371 | Gerente (espalda de la iglesia San

Francisco de Asis) -
Huancayo - Junin

Nota: Tomado de Empresas productoras del sector joyeria, por Direccién Regional de Comercio Exterior y Turismo — Junin, 2018: Huancayo.
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Apéndice D

Relacion de las 25 Empresas que Exportan y Producen Joyas de Plata y filigrana, San Jerénimo de Tunan

SECT | NOMBR (*EXPORTADOR

EMPRESA OR ES APELLIDOS ESTADO CONDICION ACTIVIDAD DIRECTO) RUC
Alu}sa — Sanchez Capcha | Joyeria | Alejandro Sanchez ACTIVO HABIDO Fabricacion de joyas y art. NO 10198389
Alejandro Inocente Inocente Capcha Conexos 663
Corporacion Peruana Joyeria Miriam Gutiérrez Fabricacién productos de 20541538
Misab E.LR.L. Isabel Estrada SCUNG ISR metales preciosos NO 217
Sol Wanka - Meza Veliz | Joyeria Norma Meza Veliz Otros tipos de venta al por 10199650
Norma Elizabeth Elizabeth ACTIVO HABIDO menor NO 993
Arte Andino Srlt.Da Joyeria Luis Yauri Quispe ACTIVO HABIDO Fabricacion de joyas y art. SI 20224206

Conexos 071
Arteanias-Joyeria Rossy Joyeria Rosa Orjeda .
- Orgeda De Gutierrez Bertha Solérzano ACTIVO HABIDO Otros tipos de venta al por NO 10103676
menor 024
Rosa Berta
Artesanias Y Joyerias Joyeria Jhonny Rosales L
Jhonny - Rosales Zambrano ACTIVO HABIDO Fabricacion p rodpctos de NO 10200266
. metales preciosos 884
Zambrano Jhonny Luis
Atesania Y Plateria La Joyeria | NelfaZarg Turin .
Filigrana - Turin Salazar oth Cervantes ACTIVO HABIDO Otros tipos de venta al por NO 10199667
. . menor 667
Simon Jesus
Bisuteria §a1qu11.1a - Joyerfa | Saiquilla Pévez Nuifiez ACTIVO HABIDO Otros tipos de venta al por NO 10200988
Povez Nuiiez Saiquilla menor 341
Coorporacion Melk Joyeria Melva ChiuKu ACTIVO HABIDO Fabricacién de prqductos de NO 20486997
E.IR.L. metales preciosos 312
Huapcaya Yaringafio Joyeria Maria Hua}nca)ia ACTIVO HABIDO Otras act1v1da§1§s de tipo de NO 10200948
Maria Tereza Teresa Yaringafio servicio 080
Joyas Artesanales San Joyeria | Sofia Luz Torpoco L .
Roque — Torpoco Astocuri ACTIVO HABIDO Fabricacién de joyas y art. NO 10199662
. Conexos 169

Astucuri Sofia Luz
Rodlilguez Hurtado Joyeria Sergio Rodriguez ACTIVO HABIDO Fabrlcacwn,’ pr.oduccmn de NO 10199647
Sergio Jose Hurtado cerdmicas 402




Joyeria - Plateria El

Joyeria

Oscar

Hurtado
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Gallo De Oro -Rodriguez Ronald ACTIVO HABIDO Fab“fr‘;‘ct“’l“ derpr‘i’duc“’s de NO 1015919:48
Hurtado Oscar Ronald claies preciosos
Joyeria Catalina Huanca Joyeria Ronald Meza Guerra L .
- Meza Guerra Ronald ACTIVO HABIDO Fabricacién de joyas y art. NO 10199652
Conexos 015
Nestor
Joyeria Fioro E.LR.L. Joyeria Ang,el Beraun Loyola ACTIVO HABIDO Fabricacién de joyas y art. NO 20486356
Raul Conexos 791
Joyerfa Sanabria - Joyeria Pedro Sedano L .
Sedano Sanabria Pedro Jacinto Sanabria ACTIVO HABIDO Fabricacién de joyas y art. NO 10099627
. Conexos 919
Jacinto
Joyeria Splendor — Joyeria | Elizabeth | SanchezDavila L .
Sanchez Davila Elizabeth ACTIVO HABIDO Fabricacion de joyas y art. NO 10199668
Conexos 345
Inocenta
Las Riquezas De Joyerfa | Abelardo Cortez Turin L .
Catalina Wanka - Cortez ACTIVO HABIDO Fabricacion de joyas y art. NO 10204053
. Conexos 079
Turin Abelardo Paul
ngta Zarate Pablo Joyeria P?\blo Mayta Zarate ACTIVO HABIDO Otros tipos de venta al por NO 10201081
Miguel Miguel menor 691
Qu'mtana Medina Jorge Joyeria | Jorge Luis Qumt.ana ACTIVO HABIDO Otros tipos de venta al por NO 10198958
Luis Medina menor 854
Taller De Joyeria El Joyeria Kenny Vargas .. .
Eslabon De Oro - Vargas Saulo Sanchez ACTIVO HABIDO Otras act1v1da§i§s de tipo de NO 10423671
servicio 080
Sanchez Kenny Saulo
Jewerly4u - Ramos Joyeria Soledad Ramos Morales Otras actividades 10430831
Morales Soledad Natalia Natalia ACTIVO HABIDO empresariales NO 122
Joyeria Ekavali - Davila Joyeria | Giulliana Davila . .
Yupanqui Guilliana Consuelo Yupanqui ACTIVO HABIDO Fabricacién de joyas y art. SI 10407126
Conexos 179
Consuelo
Zanabria Villarroel Cesar . Cesar Zanabria Fabricacién de joyas y art. 10199201
Ruben Joyeria Ruben Villarroel ACTIVO, HABIDO Conexos S 285
. Veronica Portillo SUSPENSION Otras actividades de tipo de 10063250
Portillo SorianoVeronica | "™ | Rita Soriano TEMPORAL HABIDO servicio St 371

Nota: oficinas de comercio exterior regionales de Prompert-exportaciones.
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Apéndice E

Juicio de expertos

<= Universidad
C Continental

JUICIO DE EXPERTO

Nombre del Instrumento : Guia de entrevista a profundidad

Objetivo : Determinar los factores de la oferta exportable en las
empresas de joyeria en plata y filigrana en el distrito de
San Jerénimo de Tunan, 2019.

Apellidos y Nombres del Evaluador:
1//(;{/75 /74025‘/ u/zgm Enve
7

Grado Académico del Evaluador:

@95 FPor, copriialiils en inveifigecion
s 7 7

N * CRITERIOS DE EVALUACION SI NO
1 | Los items del instrumento de recoleccion de datos reflejan
el contenido tematico. s
2 | Los items estan de acuerdo a las dimensiones e indicadores
planteados en la operacionalizacién de variables X
3 | Los items del instrumento permiten recoger informacién de
acuerdo a los propésitos planteados X
A
X
X
X

El instrumento tiene estructura logica

Los items tienen una buena redaccién

Existe relacion entre la subcategoria y la variable de estudio
Los items son suficientes

N[N |

Sugerencia del experto:

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

Huancayo, 6 de Fehics  del 2019

FIRMA
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JUICIO DE EXPERTO

Guia de entrevista a profundidad

174

Determinar los factores de la oferta exportable en las

empresas de joyeria en plata y filigrana en el distrito de

San Jer6nimo de Tundn, 2019.

Apellidos y Nombres del Evaluador:

— . @
'Q -3 %({Sﬁt v }v”\;\' Wi >< LIYVEVY

ETTRN IR

Grado Académico del Evaluador:

M3 - /x Macis \<_w \

N° CRITERIOS DE EVALUACION SI NO
1 | Los items del instrumento de recoleccion de datos reflejan
el contenido tematico. &
2 | Los items estan de acuerdo a las dimensiones e indicadores
planteados en la operacionalizacién de variables S
3 | Los items del instrumento permiten recoger informacion de
acuerdo a los propdsitos planteados =
4 | El instrumento tiene estructura lgica ¢
5_| Los items tienen una buena redaccién o
6 | Existe relacion entre la subcategoria y la variable de estudio [
7 | Los items son suficientes L
Sugerencia del experto:
o8 tellizeren - las el I 3 2 Oy eaades. gn. .
......... leten.. Aeenan ... B0 (’“*L\\ra\"ﬁf’
"/

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

Huancayo, ¢4 de JoLwvs  del 2019




Nombre del Instrumento

Objetivo
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Universidad
‘ G :
Continental

JUICIO DE EXPERTO

Guia de entrevista a profundidad

Determinar los factores de la oferta exportable en las
empresas de joyeria en plata y filigrana en el distrito de
San Jerénimo de Tunan, 2019.

Apellidos y Nombres del Evaluador:

\
LG ckc.‘

%Qﬁ\'\l\dw Zﬁg\ﬁ‘\'(\

Grado Académico del Evaluador:

]*Q « En ﬂr}m WS Tro cron
N°® CRITERIOS DE EVALUACION SI NO

1 | Los items del instrumento de
el contenido tematico.

recoleccion de datos reflejan

ro

Los items estan de acuerdo a

planteados en la operacionalizacion de variables

las dimensiones e indicadores

3 | Los items del instrumento per

acuerdo a los propositos planteados

4 | El instrumento tiene estructura ldgica

5 | Los items tienen una buena redaccion

6 | Existe relacion entre la subcategoria y la variable de estudio
7 | Los items son suficientes

7
v
miten recoger informacion de o
S
7
v
[

Sugerencia del experto:

En consecuencia, el instrumento puede ser aplicado.

Huancayo, (,(, de _Felyceve del 2019

I, Nwada Smnllm Zapala
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Apéndice F
Guia de entrevista a los empresarios
‘r— Universidad

E Continental

Guia de entrevista a los empresarios en el tema de estudio
Presentacion

Reciba un cordial saludo, mi nombre es Claudia SofiaSolisSerazo, Bachiller de
la Facultad de Ciencias de la Empresa, EAP de Administracién y Negocios
Internacionales de la Universidad Continental; actualmente me encuentro desarrollando
la tesis titulada “Factores de la oferta exportable en las empresas de joyeria en plata y
filigrana en el distrito de San Jerénimo de Tundn”, es por ello que deseo aplicar la

presente entrevista, agradezco de antemano su gentil colaboracion.
Confidencialidad

Es importante resaltar que la informacion obtenida de dicho instrumento es

Unica y exclusivamente con fines académicos.
Instrucciones
Responda las siguientes preguntas con total sinceridad.

CFO1: ;En qué meses la demanda de la produccion de joyeria en plata y filigrana

se incrementd generando mayores ventas?
CFO02: ;Describa su proceso de produccion de joyeria en plata y filigrana?

¢ Cudl es la etapa del proceso productivo que te genera problemas en la

produccion?(cuellos de botella y no le permite ser eficiente)
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CFO03: ;Qué maquinarias y/o equipos son primordiales en el proceso de

produccion de joyeria en plata y filigrana?

¢ Esta Ud. dispuesto a implementar nuevas maquinarias para obtener la mejora

de su produccion?; Ud. cuenta con ellas, cudles?

CF04:;Cudles son las caracteristicas que necesita que cumpla su materia prima

(plata)?

/Sus proveedores cumplen con esas exigencias?

¢/, Cumplen con los pedidos a tiempo los proveedores?

¢/ Cuenta con el stock suficiente para su produccion?

CFO5: (El envase, empaque y embalaje, para sus productos de joyas en plata y
filigrana que usted utiliza son adecuados a las exigencias del mercado internacional?

(Por qué?

;. Como es el empaque y envase que utiliza usted para exportar las joyas en plata

y filigrana?

¢ Como es el embalaje que utiliza cuando hace él envié a otro pais?

CEYFO06: {En comparacién a su competencia usted vende mds caro o accesible

sus productos?

¢ Cudl de sus productos en joyeria en plata y filigrana como (anillos, pulseras,

arete, o brazaletes) son los mds vendidos?

¢ Cudn adecuado es el precio de sus productos de acuerdo a la apreciacion de

sus clientes? Mencione el precio promedio de sus productos principales.
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CEYFO07: ;Con cuanto de capital de trabajo empez0 su negocio?

¢/ Le fue suficiente o requirio de algiin financiamiento externo?

CEYFO08: ;Cual es el margen de ganancia seguin sus productos principales
(anillos,

pulseras, arete, o brazaletes)?

CEYF09: ;Usted cuenta con algun financiamiento de bancos, cajas

municipales?

/;Con que tipo de financiamiento cuenta, y cudles son las dificultades para

lograr un financiamiento?

Al acceder al préstamo, ha podido pagar sin retrasos sus préstamos ya sea de

una identidad financiera o con una persona natural?

CG10:;,Qué caracteristicas debe tener un producto de joyeria en plata y

filigrana, para considerarse de un producto de calidad?

¢ Cudles son los requisitos de calidad que exige tu cliente internacional?

¢ Ha tenido alguna queja respecto a la calidad con algiin cliente de local o del

exterior? ;Por qué?

CG11: ;Usted analiza a su competencia? ;Como se anticipa a los cambios de

su competencia?

CG12: (En su empresa cada cudnto tiempo su personal se retira?

¢ Cudndo sucede ello? [Para Ud. cudles son los motivos? ;Esto le genera

problemas?

CG13: ;Coémo es el ambiente de trabajo en su empresa, entre los colaboradores

y su persona?
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¢ Cudles son los principales valores de la empresa?

CG14: ;Qué acciones realiza para que su producto de joyeria en plata y filigrana

sea diferente al de sus competidores?

CG15: {Coémo atiende sus pedidos?

;Qué acciones ha realizado, para la atencion oportuna de pedidos y evitar la

devolucion o rechazo?

¢ Usted sistematiza el proceso de atencion de sus pedidos? ;Como?

CG16: {Como usted identifica sus mercados potenciales para exportar?

/ Qué caracteristicas deben de tener estos?

CG17: ;Tiene un drea de disefio?

¢ La empresa cuenta con un disefiador especializado en joyeria?

¢ Considera que con su conocimiento empirico puede atender adecuadamente

los gustos y preferencias del mercado internacional?

CG18: ;La empresa considera importante las certificaciones de calidad?,

(Cuiéles son adecuados para su sector? ;La empresa tiene algunas de ellas?

CG19: ;Considera que la inversion en el uso de materiales promocionales como:
folletos, catdlogos, tarjetas, entre otros, son necesarios para promocionar su producto
en el sector joyeria? ;Por qué?

. Qué otros medios utiliza para dar a conocer sus productos?

CG20: ;Su producto cuenta con una marca?

¢ Utiliza su marca para comercializar en el mercado internacional? ;Por qué?
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Apéndice G
Guia de entrevista a los expertos
(— Universidad

E Continental

Guia de entrevista a los expertos en el tema de estudio
Presentacion

Reciba un cordial saludo, mi nombre es Claudia Sofia Solis Serazo, Bachiller
de la Facultad de Ciencias de la Empresa, EAP de Administracién y Negocios
Internacionales de la Universidad Continental; actualmente me encuentro desarrollando
la tesis titulada “Factores de la oferta exportable en las empresas de joyeria en plata y
filigrana en el distrito de San Jerénimo de Tundn”, es por ello que deseo aplicar la

presente entrevista, agradezco de antemano 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.

CFO1: ;Considera Ud. que la demanda de la produccion en el sector joyeria se

ha incrementado para el afio 2018? ;Por qué?
CF02: ;Conoce usted el proceso de produccion en el sector de joyeria?

¢ Cudl es la etapa principal del proceso de produccion de joyeria en plata y

filigrana? ;Por qué?
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CFO03: ;Qué maquinarias y/o equipos son primordiales en el proceso de

produccion de joyeria en plata y filigrana?

JUd. cree que la implementacion de maquinarias generaria mayor valor a los

productos de joyeria en plata y filigrana? ; Qué maquinarias?

CF04: ;Cuales son las caracteristicas que debe cumplir la materia prima del

sector joyeria?
¢ Los proveedores en Perii cumplen con esas exigencias?
¢ Contar con un stock de materia prima para el sector joyeria es bueno o malo?

CFO05: ;Considera que los envases, empaques, y embalajes utilizados para la

exportacion son los adecuados?
/ Puede describir de los mds utilizados ?

CEYFO06: ;Considera el precio es un factor relevante en los productos del sector
joyeria? ;Por qué?
(A su parecer qué variedades de joyeria en plata y filigrana son mejor pagados

en el extranjero? ;Por qué?

¢ Como puede variar los precios de la oferta local es adecuado para el mercado

internacional?

CEYFO07: ;Con cuanto de capital debe contar un empresario para iniciar un

negocio en el sector joyeria?

;Qué financiamiento recomendaria al empresario, el bancario o recursos

propios?

CEYFO08: ;Conoce usted cual es el margen de ganancia en el sector joyeria?

(anillos,
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pulseras, aretes y brazaletes)
CEYF09: ;Qué tipos de financiamiento puede tener una empresa del sector

joyeria?

¢ Qué tipo de financiamiento recomendaria al empresario utilizar de bancos o

cajas municipales?

¢ Cudl es el comportamiento del sector joyeria, suelen cumplir con sus deudas

puntualmente?

CG10: ;Qué requisitos de calidad deben de cumplir los productos del sector

joyeria?

JEn el sector joyeria como se evaliia la calidad de un producto?

CGl11: ;Como las empresas de joyeria suelen anticipar los cambios de su

competencia?

. Qué estrategias recomendaria usted para que las empresas productoras de

joyeria en plata y filigrana sean mds competitivas en el mercado internacional ?

CG12: ;Cudl es el promedio de rotacion de personal en el sector joyeria?

¢ En su opinion cudles son los motivos por los que se retiran dicho personal?o

/ Qué problemas genera esa rotacion (si es que es muy alta)?

CG13: ;Cudles son los factores mds recurrentes en la cultura empresarial del
sector joyeria? CG14: ;Qué acciones se realizan para que el desarrollo del producto sea

mads competitivo?

¢ Cudles son las acciones en el sector que estamos analizando?

CG15: ;Como es la atencion de pedidos en el sector joyeria?
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;Qué sistema recomendaria a las empresas del sector joyeria en plata y
filigrana para que su atencion de pedidos tanto a nivel nacional como internacional

sean mds rdpidos y no genere retrasos?

CG16: ;Cudles serian los principales mercados potenciales para exportar las

joyas en plata y filigrana?
¢ Conoce que caracteristicas piden estos paises?

CG17: (Cree que las empresas del sector joyeria deben de contar con un

especialista para disefiar sus joyas? ;Por qué?
¢ Considera que los clientes extranjeros suelen pedir diseiios exclusivos?

; Como se puede adaptar a la tendencia de cada temporada o estacion del aiio

el empresario del sector joyeria?

CG18: ;Considera que las certificaciones de calidad son importantes para el

sector joyeria? ;Cudles?

CG19: ;Considera necesario hacer inversion en materiales de promocién como:
folletos, catdlogos, tarjetas, jentre otros en el sector joyeria? ;Por qué?

Dentro del sector joyeria en plata y filigrana, ;Por qué medios debe de dar a
conocer el

producto?

CG20: ;Los empresarios de joyeria comercializan al mercado internacional con

una marca?
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Apéndice H. Evidencias fotograficas
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Apéndice I

Fotos
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Apéndice J

Firmas de expertos
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Apéndice K
Perfil de expertos

FAUSTO JAVIER HINOSTROZA MEZA

FAUSTO JAVIER
HINOSTROZA MEZA

fausto _jovier@hotmailcom | 9784611246
Fje. Avrora 184 San Carlos - Huancayo

1. RESUMEN

Ingenierc en Industrias Alimentarias, con espedialidad en Tecnelegia y Gestien de la
Calidad y Comercie Exterier, por Universidad Madonal del Centro del Pernd, Magister en
“Tecnolegia y gestien de la Calidad en Alimentes”, por Universidad Nacdonal del Centro
del Perd, Diplomado en Comercio Exterior, Especializacdiones en Megocdios Infemacionales,
Conocimientos de Inglés a nivel intermedio tanto escrito como hablade y conodmientos de
Computacidn. Experiencia como promotor de la ofidna Macro Regional de Exportaciones —
PROMPERL, en la capactacion de empresas exporfadoras para la implementacion de
sistemas de Gestién de calidad como 5 "5", BPMM, sélida experiencia en planes de
negecio y empresas de procesamiento de Alimentos, Experiencia en docencia universitaria,
capacidad analitica, creatividad, faocdlidad de palabra, de rapide aprendizaje y de
excelente relacidn interpersonal, con desenvolvimiento en trabajo en equipo, con capacddad
organizativa para trabajar bajo presion, alto grado de ética, principios y profesionalismo.

2. DATOS PERSONALES ¥ PROFESIOMALES

TITULO: INGEMNIERO EM INDUSTRIAS ALIMENTARIAS
DHI M 40105906

RUC M®: 1040105906

N® REGISTRO CIP: 103645

3. ESTUDIOS

SUPERIOR:
UNIVERSIDAD NACIONAL DEL CENTRC DEL PERL -
FACULTAD DE INGENIERIA EN INDUSTRIAS ALIMENTARIAS

OTROS:
UNIVERSIDAD COMNTINEMNTAL
Diplomado en Comerdo Exterior — 2004

UNIVERSIDAD COMNTINEMNTAL
Diplomado en Marketing y Gestion Comerdial — 2017

POST GRADO UNIVERSIDAD NACIOMNAL DEL CENTRO DEL PERL
Maestrista con mencion en Teologia y Gestion de la Calidad en Alimentos



4. EVALUACION Y DISENO DE PLANES DE NEGOCIO

4.1.

42

43

4.4

4.5

4.6

Consultor espedalista en infraestrucura y flujo de produccion en microempresas
gastrondmicas (Evalvador) del Programa de Asistenda Mutricional a base de Soya
(PAM - SOY) Maye a Junie - 2019

Capacitador en: “Planes de negodo, temas empresariales y de Comerdo
Internadonal™ (DIRCETUR Region Huancavelica) Sefiembre a Diciembre - 2018

Especialista en emprendimiente en la OMNG — DYA — Semilla en el Proyedo:
“BHaboracion de planes de negocos para los becarios” (Provinda Chanchamayao,
Conce pcidn, Pichanki v Villa Rica) Marze a Diciembre - 2018

Consultor en la ONG PAN — SOY (Programa de Asistencia Mutricional a base de Soya)
en los Programas de Gesfion empresarial de la regidn Junin en el Madulo: “Buenas
practicas de Manufactura” [Regién Junin) Ageste - 2017

Consultor en la ONG PAN — 50Y (Programa de Asistencia Mutricional a base de Soya)
en los Programas de Gesfion empresarial de la regidn Junin en el Madulo: “Buenas
practicas de Manufactura™ [Regién Junin) Neviembre - 2016

Consultor en la OMG Semilla en el Proyecto: “Elaboracion de planes de negodos para
los becarios de la provincia de Chanchamayo™ {Provincia de Chanchamayo) Marze a
Diciembre - 2016

5. EXPERIENCIA LABORAL

EXPERIEMNCIA EN SECTOR MANUFACTURAS Y AGROINDUSTRIA

31

5.2

53

54,

5.5.

Asesor en la Produccion de Licores por Compaosicion en el drea de manejo logistico de
produccon y distribucion — venta (Empresa HIVA SAC) Febrere de 2002 hasta 2010

Jefe del Area de Produccion (Empresa VARSE & HIMEZA SAC) Enere 2006 - Julio
2008

Jefe del Area Logistica de produccddn y miembro del equipo de elaboracon del plan
HACCP de la fabrica de barquillos BARTORI SAC- LIMA. (Empresa BARTORI SAC en la
region LIMA) Diciembre 2004 - Maye 2003

Auxiliar en el control de calidad de magquinas agroindustriales, disene y contrel de
méguinas para la ebiencién de harina y fibra de las bracleas de las alcachofas y
secade de hierbas aromaticas en la empresa VULCANO Temologia Aplicada ELRL,
en la dudad de Huancayo Julie 2004 - Neviembre 2004

Supervisor en la Instalacién de Molinos (Distrito de Molinos) Enere a Ageste del 2003,

193
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]

5.7. Auxiliar en el manejo de insumos, materias y de personal (Empresa “Industrias Angeles’
l&5A 5.AC. en la ciudad de Huancayo) Diciembre 2003 - Abril 2004

5.8. Operador logistico en el manejo y distribudon fisica de materiales y recursos en el
Comité de Reforestacion (Provincia de Satipo — Chanchamayo). Enere a Abril 1999

EXPERIENCIA EN MANEJO DE SISTEMAS DE LA CALIDAD (MANEJO DE PROCESOQS)

5.9 Asesor en la implementacion de programas de sistemas de gestion de calidad en
empresas exportaodoras: “Talleres espedalizados™, “Las 557, "BPMM [Buenas
FPracticas de Manufacuras)”, “Gesfion de inocidod alimentaria” (Oficing de
FROMPERU Exportadones Macro Region Cenfro ubicada en la regidn Junin) Febrere
a Diciembre - 2014

5.10. Espedialista y promotor, responsable de todo el mansjo e implementacion de los
Frogramas: “Gestion de la Calidad dirigidos a los empresas de los sectores de
Agroindustria y de Manuvfaduras diversas™, “Artesania en las regiones de Junin,
Ayacucho, Huancavelica, Hudnuco y Pasco en el marco de los servidios de la RUTA
EXPORTADORA para la cbtendion de certificaciones de BPMM (Buenas Practicas de
Manufacuras)”, “Desarrollo & innovacion empresarial con objetivos de exportacion”
(Oficing de PROMPERL Exportacionss Macro Region Centro ubicada en la region
Junin) Enere 2010 hasta Diciembre 2013

5.11. Administrador y Jefe del Area de desarrollo de Calidad, encargado de la
implementacion del sistema de gestion de calidod BPMM (Buenas Practicas de
Manuvfacura y Mercadeo), logrando implementar en su totalidad y obtener el sello
EXPORTA PERU de la entidad PROMPERU (Empresa Confecciones Sebastian ELR.L de
camisas y pantalones ROGGERS) Julie 2006 hasta Diciembre 2009

EXPERIENCIA EMPRESARIAL

512, Fadlitador en: “Comité Regional de Exportaciones - CERX de la Region
Huancavelica™ (DIRCETUR Region Huancavelica) Maye - 2019

5.13. Gerente General (Empresa INGENIO & ESTRATEGIA S.AC) - 2016 a la Acdvalidad

53.14. Manejo total de la Planta Productiva y administrativamente en la participacion en las
licitaciones al estado (Empresa Productora y comercializadora de Alimentos Clarisa
Meza Acosta) - 2011 al 2013

EXPERIENCIA EN DOCENCIA

oy LR

3.15. Capacitador en: “Calidad en las exportaciones”, “Inocvidad Alimentaria”™ y “Envases,
efiquetas, empagques y embalajes” (Estudiantes de Universidades e Institutos de la
REegion Junin en Curso Espedializado Gestion de los NMegocios Internacionales por la
Empresa CCl-Puentes) Febrere- 2019

5.16. Catedratico en la Fowltad de Ciencios de la Empresa (Universidad Continental)
2016-20017

5.17. Docente en la Escuela de Administracion y negocios Intemacionales en el Instituto
Continental 2016 -2017
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6. CURSOS Y ESPECIALIZACIONES

19.
20.
21.

Cerfificade  como  fadlitador IMESUM — Habilitade por la OIT  [Organizacion
Internadonal del Trabajo — Macdiones Unidas) - 2019

Certificado de asistente al taller de Espedalizacidn en Ventas - CITE Marketing —
(Mercadoteaia 5.4 - 2018)

Certificado de asistente al Simposio Infernacional de Investigocion 2018 “las rutas
cuantitativas, cvalitativas y mixtas — Universidad Alas Pervanas -2018

Diplomado en Marketing y Gestion Comerdial - Universidad Continental - 2017
Cerfificado de asistente al taller especializado “(Gerenda estratégica de Marketing” —
(CCl Puentes - 2014)

Certificado de BPM — SATH Perd - 2014

Certificado de manejo y buenas pradicas de Manufacuras en Alimentos — Universidad
Madonal del Centro del Perd - 2013

Certificado de Buenas Pradticas de Manufactura — BioCalidad - 2012

Certificado de Avditor interno de la Gestion de Calidad en Buenas Prachicas de
Mercadeo y Manfadura — Empresa certificadora 5G5. Odubre-2007

. Constancia de Parfidpacion dentro de lo Empresa de confecciones Sebastian en el

programa Exporta Perd — Buenas Practicas en Mercadeo y Manufachura “El primer paso
para la calidad”

. Cerfificado de Asistente al Ciclo de Ponencias Empresariales Agroindustriales y temas

afines a la Industria Alimentaria. 02 de junio del 2004

. Diplomadoe en "COMERCIC EXTERIOR™ en la Universidad Continental de Ciencias e

Ingenieria. Agosto a didembre 2004

. Certificado de asistencia al “Bvento de Innovadonss Tecnologicas: ALIMEMNTEC 20047

organizade por SEMATI — U0, HUANCAYO, 25 de agosto hasta 26 de agosto del
2004

. Cerfificodo de asistente en el V] Congreso Madonal de Ciencia y Temologia de

Alimentos [V COMACYTA) (Organizado por la Universidad Macional San Agustin de
Arequipa y la Universidad Catdlica de Santa Maria Focultad de Ingenieria en Industrias
Alimentarias — Arequipa) 03 al 08 de noviembre del 2003

. Certificado de asistenda al curso taller de "Elaboracion de Licores”, Organizado por la

LTA!E-JUN[N,—. el MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCION AL EMPLED); y DRITINCI-
JUMIM — Huancayo 09 al 21 de didembre del 2002

. Cerificade de asistenfe en el tercer curso taller: "Procesamiento del Ahumado de

Truchas”, Organizado por la Direcdidn Regional de Pesqueria Juning L. M. C. P. (Unidad
de Produccion e Investigacion — Piscigranja Caosaracra, 27 al 29 de septiembre del
2001

. Cerfificade de asistente en el V Congrese Macdonal de Ciencia y Temologia de

Alimentos [V CONMACYTA) (Organizado por la Focultad de Ingenieria en Industrias
Alimentarias — UNCP — Huancayo), 04 al 09 de junic del 2001

. Certificado de asistente al | Curso Pre Congreso "Evaluacion de empaques y embalajes

en la industria Alimentaria” (Organizado por la Foacultad de Ingenieria en Industrias
Alimentarias — UMCP — Huancayo), 29 v 30 de Setiembre del 2001

Diplomado en Marketing y Gestion Comerdial (Universidad Continental — Huancayo)
Diplomade en “Comercio Exterior” (Universidad Continental — Huancayao)

Estudios de Computadon Basica en [Windows 98, Microsoft Word, Microsoft Excel, v
Microsoft PowerPoint) (Instituto TECHOFUTURO - Huancayo), dicdembre 2002 a Marzo
del 2003,
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INVESTIGACIONES REALIZADAS

Elaboracion de una salsa a base de culantro (Coriandrum sativem), muna (Minthosfachys
mollis), paico (Chenopodivm ambrosoides), ruda (Rufo groveclens), perejil [Petroselinum
safivum), hvacatay (Pazote chenopodium ambrosioides) para “sopa verde”, Huancayo-
2006 UNCP, tesis para optar el grado de Ingeniero en Industrias Alimentarias.

Presencia de metacercarias viables en emolientes elaborados en la cudad de lavja y
determinacion de sv capaddad infectiva. Investigador secundaric Facultad de
Yeterinaria y Zootecnia, Universidad Pervana Cayetano Heredia. Lima 2004,

Responsable de lo redoccion de los boletines de Exportadonss de la oficing de
Exportaciones de la Macro Region Centro — PROMPERL 2010 - 2013,

Asesor e invesfigodor para el desarrolle del proyedo “lamparas de Sal” para
parficipar en el concurse “Para quitarse el Sombrero” -2013. UAP [Ganador del
concursoe a nivel nacional)

8. REFERENCIAS PERSOMNALES

* |Ing. F. Uberto Hinostroza Maita
Gerente general del “IIAPY Instituto de Investigaddn de la Amazonia Pervana”
Teléfono de Referendia 9957871013

* Mg Pablo Vargos Segura — lefe de operaciones de AGROBANCO y Gerente
General de Industrios VARSE E HIMEZA SAC — Huancayo
Teléfono de referencia 948033765

&  Medico Veterinario, Clarisa Elizabeth Hinostroza Meza, Responsable del area de
Farmacologia y Toxicologiao Yeterinaria. Universidad Pervana Cayetano Heredia.
Teléfono: 9994622684

* 5r. Rogger Inga Diaz, Gerente General de la empresa de confecdones Sebastidn
E.LR.L {camisas y pantalones Roggers)
Teléfono de referencia 964818733

+  MBA Aldo Palomino Véliz — Jefe de la oficina de PROMPERL Exportaciones- Macro
Region Centro Teléfono de referenda 964431098

¢  MBA Ximena Romdn Pastor — Promotora de la oficing de PROMPERL Exportadones-

Macro Region Centro
Teléfono de referencia 954070782

Huancaye, Julic de 2019
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SYNTIA MARCIA CAMPOS DEL PINO

RUC: 20426095861

Direccion: Psje. Las Begomias 241 — 8 A Cajas
Celular: 966828773

E-mal - syntiacampos{@gmail com

PEEREFIL PROFESIONAL:

Mg Gestion Piablica, Lic. De Admimstracion de Empresas v Teg, Informatico; con
experiencia laboral en el drea de administracion, produccién v consultorias perteneciente al
rubro de las exportaciones.

FORMACION ACADEMICA:

Carrera profesional:

MG. GESTIONPUBLICA - Egresada de la “Universidad de San Martin de Porres
¥ EUCIM Business School / USMP - EUCIM™

ADMINISTRACION DE EMPRESAS — Titulada v Egresada de la “Universidad
Nacional del Centro del Pera™

Técnico Informatico — Titulada v Egresada del Imstituto de Educacién Superior
Tecnologico “SAN PEDRO” —Huancayo. Escuela Superior Técnica “CEDEGEN™
— Huancayo.

Especializaciones:

— Curso: Prospectiva y Gestion de Escenaros™ — Promperu 2017

— Capacitacién en: Capacitacién en Habilidades Interpersonales Laborales,
Liderazgo coherente en la direccién de personas, Herramientas de
Informacién Comercial -DAEC, Responsabilidad adpumstrativa, civil y
penal de funcionarios v servidores piblicos. Promperu — UPC 2017

— Capacitacién en Cadenas de Valor y Servicios Eco sistémicos (metodologia

Value Links) — GIZ Cooperacién Alemana — Mincetur — Promperu 2016.



— Curzo Asesoria en Internacionalizacion de Emprezas Agroalsmentarias para
Organizaciones de Promocion del Comercio Edicion 2 -BID -INDES - 2013

- Diplomado Proprama de especializado de Formacion de Promotores de
Comercio Exterior — Mincetur — USIL - 2013

— Capacitacion de Capacidades en Buenas Practicas de Gestion Ambiental
Empresarial — TOT en TGE - GIZ — PEEMANET - MINCEIUR -
PROMPERU - 2014

- Diplomado Especializado en Gestion del Talento Humano — CORLAD 2014

- Diplomado Ezpecializado en Proyectos de Inversion —COFLAD 2014

- I Diplomado Especializado en Operaciones y Lopiztica — CORLAD JUNIN
2014

— Curso de Comercio Exterior a Distancia — ADEX 2013

— Curso Derecho Admimstrativo — USAID 2012

- Curso Despacho Adoanero — TUSATID 2012

- Diplomado en Gestion de Procesos(Calidad) — Universidad Continental 2012

- Diplomado en Formulacion de Provectos — Universidad Continental 2012

EXPERIENCIA LABORAL:

FROMPERU MREC- HUANCAYO. — Promotor del Sector de Industria de Ia
vestumenta v Home Decor / Promotor del Sector Pesca de la Oficing de Promper
Macro Region Centro, atendiendo a las empresas prodoctoras, transformaderas v
comercializadoras del sector textil home decor v pesca de las repiones de Pasco,

Huanueo, Ayacucho, Hoancavelica y Junin.

INSTITUTO CONTINENTAL . - Docencia en cursos de especializacion de negoecios
internacionales. En los cursos de Negocios Internacionales. Lepizlacion Pernana para
el Comercio Internacional.

PEOMPEELT — LINMA - Especialista de café v cacan del Departamento de Agro
negﬂcindde Promperu.

UNIVEESIDAD EQOSEVELT. - Docencia en cursos de especializacion de negocios
internacionales. En los corzos de Gestion Aduvanera, Exportacion e Importacion v
Deezarmrollo de Prodocto.
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UNIVERSIDAD CONTINENTAL. - Docencia en corsos de especializacion de
negocios internacionales. En los corzos de Costos, Precios y Cotizaciones
Internacionales.

PROMPERT MREC- HUANCAYO. — Promotor del Sector de Agro negocics de la
Oficima de Prompers Macro Region Centro, atendiendo a las empresas productoras,
transformadoras v comercializadoras del sector agromdustria de las regiones de

Pazco, Hueamico, Avacucho, Huancavelica v Junin

INSTITUTO CONTINENTAL. - Docencia en cursos de especializacion de negocios
internacicnales. En los cursos de Seguros v Transportes Internacionales [ Precios v
Cotizaciones Internacionales.

PROMPERD MRC- HUANCAYO. - Consultoria de seguimiento v monitoreo de
EPCI, Consultora Jumor de Programa 3s, Momtoreo en Fenas Internacionales v
Fuedas de Negocios.

CAMDELP COMNEULTORES ELE.L .- Gerente, Consultora en temas de comercio
exterior.

SETEJE - ALL INVEST — CAMARA DE COMERCIO HUANCA YO, — Consultoria
Fueda de Negocios para empresas agroindusiriales en la ciudad de Lima.

ALL INVEST - CAMARA DE COMERCIO HUANCAYO, — Consultoria Programa
de Calidad “Sistemna de Gestion Sector Calzados™

INVERSIONES Y EEPRESENTACIONES ROMA SEL. — Gerente de Empresa y
Fesponzable de Implementacion Sizterna BPMIN.

DIRCETUE. JUNIN — HUANCAYO. - Elaboracion de Estudios de Mercado que
contribuyan a identificar oportanidades comerciales para productos exportables dela
Feegion Junin

UNCP — HUANCAYO. - Elaboracion de Planes de Exportacion

COMPLEJO EDUCATIVO INGENIERIA - Formulacicn de Gestion por Procesos
SHOWEN GEOUP — Formulacitn de Proyecto de Formacion de Enfrenamiento v
Capacidades para pymes de extrema pobreza




RESERVA PAISATISTICA NOR YAUYOS COCHAS — Formulacion de Proyecto
Turistico “Turssmo Boral Nor Yauyos Cochas™

TELEFONICA - Estudio de Mercado para lanzamiento de Campatias [a de la madre
v Navidad 2011

TATMAHAL — Planeamiento Estratégico y Dizefio de Servicio

CMAC HUANCAYO — Dizefio v propuesta de Balanced Score Card

CAJA MUNICIPAL — CMAC HUANCAYO 5.A C. — Inventarios y Logistica
MUNICIPALIDAD DE SAN AGUSTIN DE CAJAS — GOBIERNO JUNIN -

Almacensra

TELEFONICA MOVISTAE. - HUANCAYO — Promotora - Ventas

EMPRESA “WAREHOUSE PC” —HUANCAYO - Encargada del Area de Ventas y
Caja

CAEINAS DE INTEENET “HOBBYNET". - Ventas

CEMIM CAP “ALIPIO PONCE VASQUEZ® — SAN LORENZO- JAUJA -
Apovo adminstratovo

GRUPO *“TRON”" —HUANCAYO. - Ventas

CENTRO DE SALUD *AGURTO TELLO™ — EL TAMEO. - Gester de Base de
datos

TALLERES Y TEMAS DESARROLLADOS:

Exportacion: Pasos para Exportar

Gestion de Calidad — 57 57

Comercio Justo - Indicadores de BEPCJ

Liderazgo de mujeres - BPC]

Inocuidad Alimentaria, BPA v Fequisitos Fitosanitarios para Exportacion
Costos de Produccion

Procesos de Fuota Exportadora

Seguridad Ocopacional
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ALDO MIGUEL PALOMINO VELIZ

ALDO MIGUEL PALOMINO VELIZ |
Jr. Huancas 568 San Carlos — Huancayo —Junin, Perd

e-mail :apalominov@pucp.edu.pe

Telefonos: (064) 20-1274 Cel : 964-431098
46 anos

Profesional en Economio especialzado en Negockos Internocionales y Mercodos Bursaties con dominio en plonificocion
estratégico y financiera, inteligencio comercial y desarrollo de métodos de internocionolizocion de empresas. Proactivo,
responsable, Mderazgo para desenvolvimiento de trabajos de grupo, con capacidod organizativa para trobajar bajo presion.
Seguro, honesto, analitico y con gran Intuicion de mercados.

ESTUDIOS:
2018 En curso BID - Banco Interamericano de Desarrolio
e Estudios de Inversion Extranjera como motor del desarrollo para Ameérica Latina y El

Caribe
2016 ICEX Espana Exportacion e Inversiones — The Wharton School
e Estudios de Internacionalizacion de Empresas
2011 Queesland University of Technology School - Brisbane/ Sydney - Australia
e Estudios de Competitividad: Publick Linkage Sectors in foreign trade
2009 - 2012 CENTRUM — PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU
®  Master in Business Administration - Gerencial
Enero 2008 ESAN

e Curso de Comercio Exterior: Capacitacion para capacitadores en comercio exterior

Enero 2000 CEOP MONTESSORI Escuela de Comercio Exterior y Aduanas

e Diplomado en Comercio Exterior y Aduanas: comercio exterior, negocios internacionales y
Gestion aduanera.

May. — Ago. 2002 ADEX — CEADEX - Escuela de Comercio Exterior
e  Estudios de Comercio internacional.

1992 - 1995 UNIVERSIDAD NACIONAL DEL CENTRO DEL PERU
e  Economia- Titulado — Tercio Superior

1979 - 1989 COLEGIO PARTICULAR ANDINO

. Primaria y secundaria con ingles hablado y escrito.
ESTUDIOS COMPLEMENTARIOS:
2007 MANAGER SYSTEM'S — CESEM

e  Siktema Automatizado para evaluacidn de proyectos de Inversion.,

CONOCIMIENTOS DE COMPUTACION:

M5 Office Professional

¢  windows Office 2007: Excel Word, Power Point, Project, Access, Outiook, Publisher.
IDIOMAS:
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1999 /2011 ICPNA / Instituto de idiomas de la Universidad Catolica
*  ingles Nivel Intermedio.

EXPERIENCIA PROFESIONAL:

Jun 18- Ahoy ESCUELA DE POST GRADO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS DE LA U.N.C.P
Docente Catedras: “Comercio internacional”, “Globalizacion y Negocios Internacionales” “Plancamiento
Estratégico” y “Direccidn Estratégica intesral - BSC” / Presencial.
e Comnsesui gue se interesen en el desarrollo de tesis de grado alumnos de post grado de la
Facultad de Administracion de Empresas gque se desenvuelven como: empresarios,
funcionarios- ejecutivos de banca y empresas de servicios y de comnercio asid como quienes se
desempefian como docentes, consultores o funcionarios publicos.

Nov. 06 - A hoy PROMPERU EXPORTACIONES
Jefe de la Oficina Macro Regional de Exportacion Centro.

e Planifico, dirljo y controlo acclones para consegulr Que empresas, asociaciones, consordos,
cooperativas de la Macro Region Centro (Hudnuco, Pasco, Junin, Huancavelica y Ayacucho)
logren exportaciones que se totalizan segin el cuadro sigulente:

Periodo | 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2010 2017 2018
Wompess | 50 | 4 | 3 | 19 | w4 | o | 22 | 33 | 12 | 25 | 230
Montos
Exportados Q219 0.503 114 1373 13.70 1371 28.13 2934 3200 31.00 35.00
Miins USD
N Eventos de
Biatid 2 3 4 o 8 - ] 7 18 12 13 17
Sector
Econdmaco Artesania, Agronegocias, Superfoods, Textil-Confecciones, Acuiculturs y Manufacturas Diversas
atendido

e  Desarrollo y superviso actividades y estrategias de serviclos a8 pymes en al Macro Region
Centro cumpliendo los objetivos de Promperu y del PENX (Plan Estratégico Naclonal
Exportador).

Oct. 16— A hoy INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO PRIVADO CONTINENTAL
Docente Catedras: “Taller de Exportacion — importacion”, “Marketing Internacional” y “Negocdios
Internacionales” / Presencial, Semi-Presencial y Programas de Actualizacion y Titulacion (PAT)
e Consegui un alumno titulado por sustentacion de un plan de exportacion. Dos grupos de
estudiantes egresados en julio del 2017 cada cual con un negocio de comercio electrénico en
crecimiento para segsmentos de clientes en el mercado de Huancayo. Actualmente hay 9
proyectos de importacion para su evaluacion a sustentacion de tesis,

Mar. 10 -Jul. 16 UNIVERSIDAD CONTINENTAL DE CIENCIAS E INGENIERIA
Docente Catedras de: “Teorias del Comercio Internacional” y “Negocios Internacionales”.

e En el proceso de homologacion de la Universidad la creacion de wvalor fue desarrollar
pensamiento critico en los alumnos a2 partir de conocimientos actuales y de mucha casuistice
real del comercio exterior de Junin.

2000 - 2007 INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO PRIVADO CONTINENTAL
Docente Catedra de Negocios Internacionales 1.

e  Desarrolle las bases de la carrera de Comerclo Exterior y dicte la catedra de Negocios
Internacionales por la cual se mejoro la colocacion laboral y practicas pre de los alumnos en
empresas de la Macro Regidn Centro.
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Ago. 05 - Jul. 06
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CAMARA DE COMERCIO DE HUANCAYO
Gerente General.

® Innove con servicios como Road Shows, Ferlas Regionales, Comercio Exterior, Cursos In
House, que atendieron a 800 empresas asociadas en la region de Junin.

* Incremente el reconocimiento hacia la labor empresanial de la Camara de Comercio en el
ambiente regional y nacional por intermedio de servicios de promocion de mercados,
capacitacion y asistencia técnica a los asociados delegando responsabilidades a las areas bajo
mi cargo, logrando mantener la cartera de 200 soclos.

UNIVERSIDAD CONTINENTAL DE CIENCIAS E INGENIERIA
Docente de la Catedra de: “Exportaciones”.

e  Dirigi la catedra de exportaciones al Vill Semestre de la Facultad de Administracion y
Marketing, promoviendo las herramientas del comercio internacional, realice un tour gulado
o operadores logisticos en el puerto del Callao con los alumnos.

Mar. 04 —Feb. 09 CAMARA DE COMERCIO DE HUANCAYO

Feb. 03 - Feb.04

Consultor en Comercio Exterior y Turismo.

e  Propics la relacion comerdial entre empresas socias de la Camara con empresas de Colombia,
Argentina, Brasil y EEUU, absolvi consultas en materia de Import y export. Consegui la
Implementacion de servicios de capacitacion y asistencia técnica de comercio exterior con
ADEX y el CEOP Montessor! — Escuela de Comercio Exterior y Aduanas.

CAMARA DE COMERCIO DE HUANCAYO - CODESRE
Promotor de Agroindustria, Turtsmo y Comercio Exterior
e  Disefie un plan estratégico y de marketing para asoclaciones empresariales en turlsmo con la
promocion de un paquete turistico singular - novedoso via operadores turisticos. Organice y
dirigi el | Festival Turistico de Nahuinpuquio para artesania, atendi consultas en comercio
exterior y turismo a empresarios, ful ponente representando a la Camara de Comercio en la
Region Junin.

May. - Ago. 2002 RECIPESA S.A. EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PETROLEO INDUSTRIAL

Asistente de Gerencla
s implemente medidas eficientes para control de personal y de administracion asegurando
financieramente una cartera de clientes valorizada en USS 450,000.00 délares al mes.
e  Desarrolle un Plan de Marketing consigulendo el iIncremento de 3 dientes corporativos con un
aumento de ventas en USS 373,000.00 dolares al mes

Dic. 01 ~May. 02 EAFC MAQUISISTEMA DE NISSAN

Abr. - Jul. 2001

Set. 00 -Ene. 01

Ejecutivo de Ventas
s Cologue certificados de compra valorizados en USS 180,000.00 dolares en 0 meses para la
adquisicion de vehiculos e iInmuebles a profesionales de Instituciones poblicas - privadas,
comerclantes y empresarios de la ciudad de Huancayo

RECIPESA S.A. EMPRESA COMERCIALIZADORA DE PETROLEO INDUSTRIAL
Asesor Financiero y Consultor
®  Disefie un Plan Estratégico para definir la organizacion, sus metas por dreas priorizando la
rentabilidad que debs akcanzar por periodo a fin de crecer en el mercado de combustibles a
razon de los USS 300,000 en ventas mensuales

ARGENTA SAB S5.A. / SOCIEDAD AGENTE DE BOLSA
Ejecutivo de Negocios
e  Administre la Fillal de Huancayo atendiendo operaciones diarias para 41 Inversionistas con
una cartera valorizada en USS 780,000.00 dolares. Difundi la Cultura Bursatil y sbsolvi
consultas del pablico en general e Inversionistas. Reduje costos administrativos innecesarios,

Feb. 98 - Aso. 00 ARGENTA SAB 5.A. / SOCIEDAD AGENTE DE BOLSA

Asistente Ejecutivo de Negocios
* Como analistas de riesgo de portafolios Investisué y propuse portafolios de inversion para
operaciones en Rueda de Bolsa hacla inversionistas. Encargado de difundir a clientes y pablico
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en general los servicios de Argenta. Ponente para dar a conocer las ventajas del Mercado de
Valores y de la Cultura Bursatil

Ene 1958 BOLSA DE VALORES DE LIMA/ FILIAL HUANCAYO
Practicante
- Difundi los procedimientos de Inversion al publico en general, ful expositor en charlas para
Instituciones pablicas y privadas sobre el Mercado Bursatdl y su funcionamiento. Redacte las
tendenclas y recomendaciones de Rueda de Bolsa en diarios de la localidad

Ene 57 - Dic, 58 CAMARA DE COMERCIO DE HUANCAYO
Proyeccion Soclal
- Udere el grupo que elabord un: “Diagndstiko situacional vy plan estratégico para diche
Institucion”. Logré la obtencion de un convendo entre la Camara y la Facultad de Economia de
la UNCP, para las practicas pre-profesionales de los alumnos de la facultad en fechas
posteriores a nuestra intervendon.
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Apéndice L. Firmas de Empresarios
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Apéndice M. Perfil de empresas
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Resultado de la Blsqueda

RUC:
Tipo Contribuyente:
Tipo de Documento:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion:
Estado:
Condicién:

Domicilio Fiscal:

Actividad(es) Econémica(s):

10199201285 - ZANABRIA VILLARROEL CESAR RUBEN
PERSONA NATURAL CON NEGOCIO

DNI 19920125 - ZANABRIA VILLARROEL, CESAR RUBEN

Afecto al Nuevo RUS: SI

0110412015 o~
C
ACTIVO
RUBEN ZANABRIA
HABIDO JOYAS

Principal - ClIU 36914 - FAB. JOYAS Y ARTICULOS CONEXOS.
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RUBEN ZANABRIA

1. Experiencia en la participacion de actividades de promocion, desarrollada por
las entidades del estado.

$ Patronato Plata del Perti esta con Coqui Perez Gutierrezy 5+«
... personasmas.
" 20 de julio de 2017 - @

Compartimos con ustedes el video del 21 Concurso Nacional Plata del

Perd.

Concurso Nacional
P'~*q del Per(

t ’ ronato Plata del Perl

#PatronatoPlataDelPerti

“Shadiciin hecha Y2

AVACUCROZOTAN ...

Si tuve la experiencia desarrollada por las entidades del estado como: Promperti e

invitado en el concurso nacional plata del Perd realizado el 2017 por el gobierno

regional de Junin.
e 1" RUEDA
s DE NEGOCIOS

' “ARTESANIA

REGALOS CORPORATIVOS

INFORMES:
(511) 513 - 6100
Anexos: 1S538 - 1567
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2. Alto grado en el manejo y orientacion de los productos cumpliendo el estandar
de calidad.

Si cumplo, con los estdndares de calidad en la elaboracién de cada joya.
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3. Haber realizado exportaciones por medio de los sistemas o plataformas de
exportacion que ofrece el estado.
Si, realicé exportaciones mediante la plataforma Etsy y también por Serpost.

RubenzanabriaJoyas

Pery r

9 Huano
*okkkok (4

Q Tienda favorita (88)

Articulos Ordenar: Personalizado

0 P Articulos destacados

Todos

Women rings
men fings

Gold Rings for Her

set
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4. Haber participado en capacitaciones de consultoria de la camara de comercio
de Huancayo o de las entidades del Estado respecto a la promocion de las
exportaciones.

participé en las capacitaciones que Promperu realizé y que me encuentro en la base de
datos.

5. Haber realizado tres exportaciones como minimo.

=G EE900309383PE
Exportaraci e

RR990235179PE
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6. Que cuente con mas de tres trabajadores.

Si cuento con mas de tres trabajadores como: 2 trabajadores en produccién y 1

disefiador y un 1 encargado en ventas por linea online.
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Resultado de la Busqueda

RUC:

Tipo Contribuyente:
Nombre Comercial.
Fecha de Inscripcién:
Estado:

Condicién:

Domicilic Fiscal.

Actividad(es) Economica(s):

20224206071 - ARTE ANDINO SRLTDA

SOC.COM.RESPONS. LTDA

18/07/1994

ACTIVO

ARTE ANDINO

HABIDO

CAR.CENTRAL NRC. 2310 C.P.M. SAN JERONIMO (A 100 MTS DE LLE. ROSA
DE LIMA) JUNIN - HUANCAYO - SAN JERONIMO DE TUNAN

Principal - CllU 36914 - FAB. JOYAS Y ARTICULOS CONEXOS.
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ARTE ANDINO

1. Tener experiencia en la participacion de actividades de promocion,
desarrollada por las entidades del estado.
Si, tuve la experiencia desarrollada por las entidades del estado como:

Promperud 2019, Encuentro Hispanoamericano de Plateros — Arequipa Perd 2017.

. HISPANOAMERICANO

q DE PLATEROS iNOS vemos
del 21 al 24 de octubre de 2015 en el 2017!
AREQUIPA

PERU

/l e.,,«:? ENCUENTRO iG RACIAS!
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2. Alto grado en el manejo y orientacion de los productos cumpliendo el estandar
de calidad.
Si, cumplo con los estandares de calidad.
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3. Haber realizado exportaciones por medio de los sistemas o plataformas de
exportacion que ofrece el estado.

Por las plataformas de DHL Huancayo y RuragMaki 2019.



Pe~d
@ PERU | Ministerio de Cultura

La Ministra de Cultura tiene el agrado de invitar
a usted a la inauguracion de la exposicién venta
de arte popular tradicional

RURAQ MAKS

HECHO A MANO
Patricia Bal Palacios dece su gentil asi:
Dia 19 de julio de 2018 Lugar | Hall Central del Ministerio de Cultura

Av. Javier Prado Este 2465, San Borja
Hora | 10am.
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4. Haber participado en capacitaciones de consultoria de la cimara de comercio
de Huancayo o de las entidades del Estado respecto a la promocion de las

exportaciones.

Estamos en la base de datos de Prompertii porque participamos en eventos

organizados.
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NOVICA

THE IMPACT MARKETPLACE

=
WAREHOUSE RECEIPT US-NUQ-NUQ
3 ==
ARTIST: Arte Andino S RL. (Carlos Yauri) — e
DATE: 18 JUL 2019 e
o T[Tt —
Ll L0 T IR T Rl R el L (N Sine NotesRel ‘ ’ I l =
. |
tee
Amethyst Applicdto WL vhvostese
D e
Awaisa (7
assi)
Sping Dope, Applcd o (2L)US98132+48000001
sunnonf s 70503 |wrees e pas Jovvge| |1 fsinss|  isironn Joons| [ rmrrmnmnms ] | odo onae
o251 23w+
Speins Do, Aeplcdio
susnosf s 105ad s e plas Jisvge| |1 fsnss]  fustnsey foons 000 udec
528 sy imasos
[ B (546361
L
25 +\¢
NOVICA Representative: Anis:

(Julissa Rodriguez)



6. Que cuente con mas de tres trabajadores.

Hola

Las llamadas y los mensajes que envies a este chat estan prot

Gerente, Edwin Jahuin Sanchez

Asistente de Gerencia. Giovanni Yauri 5anchez

lefe de Produccién. Carlos Yauri Quispe

Trabajadores. Melva Escobar Meza

Angélica Silvia Escobar Meza

Resultado de la Bisqueda

EKAVALI

RUC:

Tipo Contribuyente:
Tipo de Documento:
Nombre Comercial:
Fecha de Inscripcion:
Estado:

Condicion:

Domicilio Fiscal:

Actividad(es) Econémica(s):

10407126179 - DAVILA YUPANQUI GUILLIANA CONSUELO
PERSONA NATURAL SIN NEGOCIO

DNI 40712617 - DAVILA YUPANQUI, GUILLIANA CONSUELO

14/11/2005

Qﬁia:yjq Joi”

ACTIVO

HABIDO

Principal - ClIU 52391 - OTROS TIPOS DE VENTA AL POR MENCR.

Secundaria 1 - ClIU 93098 - OTRAS ACTIVID.DE TIPO SERVICIO NCP

219



220

1. Tener experiencia en la participacion de actividades de promocion,
desarrollada por las entidades del estado.

Tuve la participacion de actividades de promocién como: Promperd 2017.

MQQ

e

Negocior 2017

Negocios 2017

(\ 1 (;01;223 2017

IW.PRODUCE.GOB.PE
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2. Alto grado en el manejo y orientacion de los productos cumpliendo el estandar
de calidad.

Si cumplo con los estandares de calidad con las joyas.

QKaQﬁLai

p 9
€ /2f T\j\\ ( /7* \?

o8

€ Ravdlsi



&

Chavribf
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3. Haber realizado exportaciones por medio de los sistemas o plataformas de
exportacion que ofrece el estado.
Serpost y RuragMaki.

2 T7 Al JOYER

4. Haber participado en capacitaciones de consultoria de la cAimara de comercio
de Huancayo o de las entidades del Estado respecto a la promocion de las
exportaciones.

Estoy en la base de Promperd porque muchos de los empresarios joyeros

participamos.
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6. Que cuente con mas de tres trabajadores.

e (2 Encargadas de las ventas en el médulo Real Plaza Huancayo.

e (3 Trabajadores en produccion
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Apéndice N. Cifras del sector joyeria a nivel nacional por empresa

PLATA EMPRESA VALOR FOB USD | % EXPORTACION
NEW FASHION PERU
PLATA SA 1.909,543.54 36%
PLATA ARIN S A 1,739,671.63 33%
PLATA DESIGNS QUALITY
EXPORTS SAC 593,729.08 11%
PLATA DEORO S.A.C. 285,621.14 5%
PLATA ALLPA S.A.C. 150,726.90 3%
PLATA MIS JOYAS S.A.C. 111,344.13 2%
WWW .NOVICA.COM
PLATA S.A.C. 111,071.75 2%
IDEAS APLICADAS
PLATA S.A 74,998.96 1%
PLATA R.BERROCAL S.A.C. 69,006.80 1%
GUERRERO SENSE
PLATA IMPORT EXPORT
S.A.C. 64,947.49 1%
DHARMA USAHA
PLATA S.A.C. 46,551.39 1%
PLATA MANOS AMIGAS S.A 35,096.20 1%
INTERCRAFTS PERU
PLATA S.A.C. 28,201.55 1%
GRUPO ATIX PERU
PLATA E.IR.L. 21,164.25 0%
PLATA LINEA NUOVA S A 15,002.96 0%
EYZAGUIRRE
PLATA CORONADO DE
ALVA EMMA ELENA 10,920.00 0%
PLATA YADHIRA Y
ZAHORY S.A.C. 10,880.00 0%
KALLPA IMEX
SOCIEDAD
PLATA ANONIMA CERRADA
- KALLPA IMEX
S.A.C. 8,838.10 0%
PLATA REPRESENTACIONES
YAGO S.A.C. 8,238.00 0%
PLATA ARMAS JARA MIRTA 7,529.00 0%
AWANALLAQTA
PLATA S.A.C. 4,215.00 0%
PLATA RAYMISA S A 2,211.30 0%
PLATA IMPORT EXPORT
CUSCOE.ILR.L. 1,649.30 0%
PLATA RED UNIENDO
MANOS PERU 451.6 0%
JM ARTESANIA
PLATA EIRL. 450 0%
PLATA AUSTRAL PERU S.A. 91.14 0%
PLATA KAYMI AUQUI SAC 32 0%
TOTAL 5,312,183.21 100%

Fuente: SUNAT-PROMPERU




