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RESUMEN

En la presente investigacion se estudio la importancia de crear una asociatividad como
camino para brindar diversas oportunidades a los productores del distrito ElI Porvenir
provincia Trujillo departamento de La Libertad, en las que puedan desarrollarse de
manera sostenible, elevando asi su nivel de vida, que contribuya a que las empresas
mejoren su posicion en el mercado tanto interno como externo, mejorar su estructura
de costos para tener precios competitivos y productos de calidad, lo cual les permitiria
tener una estructura mas soélida y competitiva. Las empresas que trabajan de manera
conjunta cuentan con el acceso a servicios especializados de tecnologia, compra de

insumos, comercializacién, disefio, procesos industriales, financiamiento, etc.

De acuerdo a la investigacién se pudo notar que los productores de calzado del distrito
de EIl Porvenir respondieron que a través de la Asociatividad se genera crecimiento
econémico en la region. Por lo tanto, se concluye que la asociatividad es una opcién
viable para aumentar la competitividad del sector de esta regién, la predisposicién a
trabajar en equipo es fundamental, para que se puedan consolidar, la asociatividad
como mecanismo de cooperacion, permite a los productores acceder a mayores y

mejores oportunidades en los mercados nacionales e internacionales.

Bach. Correa Angulo M.; Guerrero Torres D. Xi



“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE
CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —
TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO

UNIVERSIDAD 20177
PRIVADA DEL NORTE

N

ABSTRACT

In this research we studied the importance of creating a partnership as the path to
provide different opportunities for producers of the Porvenir province Trujillo District
Department of La Libertad, in which can be developed in a sustainable manner, thus
raising their standard of living, that will help companies to improve their market position
both internal as external improve its cost structure to have competitive prices and
quality products, which would allow them to have a more solid and competitive
structure. The companies that work together have access to specialized technology

services, purchase of supplies, marketing, design, industrial processes, financing, etc.

According to research you could notice that the Porvenir district footwear producers
responded to that through the partnership generated economic growth in the region.
Therefore, it is concluded that associativity is a viable option for increasing the
competitiveness of the sector in this region, predisposition to teamwork is essential, so
that they can strengthen, associativity as cooperation mechanism, allow producers

access to greater and better opportunities in domestic and international markets.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. Realidad problematica

La globalizacion es un proceso econémico, tecnoldgico, cultural y social a gran escala
qgue consiste en la creciente comunicacion e interdependencia entre los distintos
paises del mundo, unificado sus mercados. Este fenédmeno en las Ultimas décadas
esta impactando a nivel mundial, generando que los mercados sean altamente
competitivos y cada vez mas exigentes. Frente a este proceso de globalizacién los
paises se dieron cuenta de la necesidad de buscar nuevas direcciones, apoyar a las
pequefias y medianas empresas, surgiendo asi la asociatividad para generar el
esfuerzo organizado, priorizar acciones colectivas sobre individualidades que
promuevan la dinamizacion empresarial que contribuya a que las empresas mejoren
su posicion en el mercado (interno y externo), mejorar la estructura de costos para
tener precios competitivos y productos de calidad. Lo cual les permita tener una
estructura mas soélida y competitiva. Las empresas que trabajan de manera conjunta
cuentan con el acceso a servicios especializados de tecnologia, compra de insumos,
comercializacion, disefio, procesos industriales, financiamiento, entre otras. ( Solorio
Zamora, 2013)

Se conocen experiencias exitosas a nivel mundial y en Latinoamérica sobre la
asociatividad como estrategia para alcanzar la competitividad empresarial, la cual se
ha convertido en la estrategia mas utilizada por empresas de diversos paises como
es Espafia, Italia, Rusia, Venezuela, Colombia y Argentina, convirtiéndose en un
rasgo distintivo para su crecimiento, participacion del mercado, rentabilidad y
productividad, ya que promueven la vinculacion del sistema productivo y la

participacion e interrelacion entre los diversos actores productivos.

Italia fue el pais que impulsé la idea de economias locales y de la inminente
asociatividad como factor de desarrollo, se ha llamado Sistema Italia a la herramienta
por la que desde la posguerra y tomando como punto de partida la teoria de los polos
industriales de Alfred Marshall, el pais europeo ha logrado surgir y convertirse en una
de las naciones embleméticas. Hoy en dia existen distritos industriales que agrupan
a mas de 10.000 empresas como el de Prato el cual acoge a mas de 40.000

trabajadores, demostrando que la asociatividad por medio de los distritos industriales
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es una herramienta capaz de solidificar a un pais y en especial a aquellos que basan

su estructura productiva en las pequefias y medianas empresas, pues las convierten
en compafiias competitivas capaces de enfrentar los retos de la globalizacion de los
mercados. (Flores Jiménez, 2013)

Espafna reflej6 hace algunos afios grandes descensos en su productividad, sin
embargo, el pais vasco se dio cuenta que para mejorar su situacién econémica no
se podia enfocar en las grandes empresas, sino que por el contrario debia crear
politicas para las Pymes, pues representan el 99.5% del sistema productivo y

abarcan el 73.8%de las personas ocupadas del pais. (Flores Jiménez, 2013)

Rusia, también ha basado el desarrollo de su industria bajo el modelo de la
cooperacion, cada vez es mayor el nimero de asociatividades o clister que intentan
fortalecer a las pequefias y medianas empresas ante el mundo globalizado. (Flores
Jiménez, 2013)

La industria del calzado se caracteriza por ser una de las actividades mas
globalizadas y en cuyo seno se desarrolla una intensa competencia internacional. Se
trata de una industria donde las actividades de produccién estan interconectadas a
escala mundial y en la cual las principales compafias transnacionales desempefian
un rol en las estrategias de reubicacion. Un indicador resaltante es el hecho de que
el volumen de comercio aumenta mas rapido que el crecimiento demografico, lo que
incide en la distribucion del empleo a nivel mundial, por cuanto se trata de una
industria intensiva en empleo de mano de obra, teniendo por ello un caracter

estratégico. (Ballon, 2008)

Cuando los primeros pobladores del distrito de El Porvenir en la ciudad de Truijillo
comenzaron a producir zapatos a principios de los afios 60, pocos se imaginaron la
expansion y significado que esta industria tendria para Trujillo. Estos migrantes
andinos con mentalidad de pioneros, han desarrollado una impresionante red de
produccion, abastecimiento y comercializacion de calzado, Unica en el Pera. Por ello,
Trujillo se ha ganado el titulo de capital del calzado del Perd. En El Porvenir, distrito
donde se concentra mayoritariamente el sector, se estima que en cada casa existen
entre 1 a 2 personas vinculadas a este sector; de alli que no sea una exageracion
decir que en El Porvenir en cada casa se hacen zapatos. (UNIVERSIDAD
AUTONOMA METROPOLITANA, 2015)
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Hasta fines de los afios 80 el sector experiment6 un rapido crecimiento horizontal.

Alrededor de las empresas productoras de calzado existe un entorno de proveedores,
aungue también hay un ndmero significativo de empresas localizadas fuera de esta
ciudad que proveen con insumos. Todo esto genera una compleja red de intercambio

de empresas y personas.

El crecimiento del sector cuero y calzado de Trujillo tuvo lugar en un contexto
econdmico y politico marcado por el aislamiento del pais, dentro de un esquema de
proteccibn del mercado interno. Sin embargo, estas condiciones han variado
radicalmente en los afnos 90. El Perd, como toda Latinoamérica, se enfrenta a un
nuevo patrén de competitividad internacional basado en la apertura de los mercados,
la internacionalizacion de la economia y un nuevo esquema organizativo y técnico-
productivo flexible, que constituye el marco bajo el cual los productores trujillanos

deberan medir su capacidad competitiva en el futuro inmediato.

Por otro lado, la produccién de calzado de otras ciudades del pais apenas si competia
con el calzado de Trujillo, caracterizado en gran proporcién por elaborar zapatos a
precios bajos para un segmento de mercado de escasos ingresos. Estos productos
eran elaborados con insumos de menor calidad y precio, en gran parte de
proveedores locales. Los productos de mayor calidad y precio de Trujillo se

abastecian en Lima.

Esta tendencia se ha fortalecido en los ultimos afios por la mejor oferta y precios
existentes en Lima y también por el mercado limefio, a donde se dirige

fundamentalmente el calzado trujillano, atomizado comercialmente.

De este modo, los graves efectos del centralismo peruano se han intensificado
considerablemente en este periodo, fortaleciendo las condiciones competitivas de la
ciudad de Lima en perjuicio de las provincias y poniendo en grave peligro los factores

de localidad de la ciudad de Trujillo como centro productor de calzado.

En los dltimos afos el sector colombiano se ha enfrentado a un importante proceso
de reestructuracion derivado del crecimiento de la competencia internacional que ha

originado una entrada masiva de zapatos provenientes del Asia a precios muy bajos.
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En cuanto al comercio exterior, encontramos que las exportaciones colombianas
presentaron una caida pasando de US$24 millones en 2014 a solo US$19 millones
en 2015. Mientras que en las importaciones para el afio 2014 pasaron de US$ 55
millones en el afio 2015 a US$ 71 millones segun Observatorio de Calzado y
Marroquineria Acicam-Raddar, ubicando a China como el principal pais de origen en
esta partida de importacion. (Prompex, Asociatividad Empresarial y Competitividad,
2006)

A raiz del crecimiento de la demanda del consumo de calzado, se piensa utilizar la
asociatividad como principal estrategia para promover el desarrollo del calzado de la

region Libertad, tanto para satisfacer la demanda local como internacional.

La Regién La Libertad estad en condiciones de producir cualquier tipo de calzado
cementado y si es necesario con la planta cosida, con el empleo de una diversidad

de materiales disponibles en el mercado, tanto de origen nacional como importado.

Formulacién del problema

¢, Cual es el analisis de estrategias de una asociatividad en los productores de calzado
en el distrito del Porvenir - Trujillo para la exportacion hacia el mercado de Bogota -

Colombia en el afio 20177

Justificacion:

Este proyecto de tesis se desarrolla a raiz que el desarrollo de una regiéon y de un
pais, esta relacionado con la capacidad de produccién de bienes y servicios de
empresas competitivas para atender las necesidades de los mercados tanto internos

COmo externos.

La asociatividad surge como uno de los mecanismos de cooperacion que persigue la
creacion de valor a través de la solucibn de problemas comunes originados
fundamentalmente, por falta de escala. Es decir, la insuficiencia del tamafio de las
empresas, hace muy dificil la incorporacion de tecnologias, la penetraciéon a nuevos
mercados y el acceso a la informacion, entre otros, lo que hace que, la asociatividad,

sea muy importante para la investigacion, debido a que, gracias a ella podemos
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establecer diferentes estrategias orientadas a potenciar el producto, haciéndolo mas

competitivo. Abriéndole las puertas a diferentes mercados no sélo a nivel nacional
sino también internacional, beneficia a los territorios, promoviendo en ellos un
desarrollo sostenible, haciendo que exploten sus recursos al maximo, por medio de

un desarrollo integral mas competitivo.

La calidad de vida se mejora en gran medida, con la implementacion de la
asociatividad pues esta permite que se den mejores niveles de empleo, que logran
una mayor capacitacién, contribuyendo al crecimiento econémico del pais y a mejorar
las condiciones de vida de los empresarios y empleados de las pequefias y medianas
empresas que estén cooperando, debido a que se cuenta con la colaboracién de
distintas instituciones gubernamentales y no gubernamentales que facilitan el

proceso.

Todas estas ventajas o beneficios llevaran a las empresas a competir mejor en todas
las etapas de produccién y comercializacién, por ende, la importancia de este trabajo
de llevar a cabo una investigacion que nos habra el panorama del porqué adn no se
logra que productores de hongo comestible de Cajamarca lleguen a generar

asociacion que les permita surgir dentro de la economia del pais.

1.3.1. Justificacién tedrica

Se carece de estudios con respecto al estudio de asociatividad como
estrategia para exportacién de calzado en Perl, entonces por o mismo no
existe ningun estudio sobre asociatividad como estrategia para la exportacion

de calzado en la region del Porvenir - La Libertad — Truijillo.

1.3.2. Justificacion aplicativa o practica

En base a la informacién obtenida, podemos generar planes de negocio, muy
productivos para la region, es decir que permitan incrementar y mejorar la
produccion lo cual generara, mayores ingresos y aumentar puestos de trabajo

para nuestros productores de calzado.
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1.4. Limitaciones

Durante la investigacion se presentara las siguientes dificultades:

1.4.1. Limitaciones internas:

¢ Falta de financiamiento.
e Tiempo reducido por horarios de trabajo.

e Motivos de salud.
1.4.2. Limitaciones externas:

e Acceso a la informacion directa de los productores de calzado de El
Porvenir.

e Complicacién con la distancia para poder visitar a los productores de
calzado en el distrito del Porvenir — Truijillo.

e Para la investigacion se utilizard informacién secundaria.

e Limitado tiempo para entregar el proyecto final.

Las limitaciones se pueden superar a través del apoyo de nuestros padres, de los
productores de calzado, personas que laboren en la camara de comercio de Trujillo

y el de nuestros asesores quienes nos orientaran para presentar el trabajo final.
1.5. Objetivos
1.5.1. Objetivo general

Analizar las estrategias de una asociatividad en los productores de calzado en
el distrito del Porvenir - Trujillo para la exportacion hacia el mercado de Bogota

- Colombia en el afo 2017.

1.5.2. Objetivos especificos

- Estudiar las estrategias sobre la asociatividad de los productores de calzado
en el distrito del Porvenir - Trujillo para la exportacién hacia el mercado de

Bogota - Colombia en el afio 2017.
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- Determinar las razones de una asociatividad de los productores de calzado
en el distrito del Porvenir - Trujillo para la exportacion hacia el mercado de
Bogota - Colombia en el afio 2017.

CAPITULO 2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes Internacionales

Quintero & Ramirez (2006), en la tesis: “Asociatividad y Competitividad en el sector
calzado del area metropolitana de Bucaramanga cluster” han determinado realizar
una evaluacion de las condiciones en las que se encuentra la asociatividad y la
competitividad de la industria del calzado en la regién. La investigacion fue
desarrollada con las empresas del sector calzado que se encuentran ubicadas en el
area metropolitana de Bucaramanga — Colombia, se disefié un instrumento que
permitié recoger informacion, y para ello se utilizé la técnica de la encuesta y la

entrevista.

El capital social genera cierto tipo de ventajas, estas pueden ser: En primer lugar, la
asociatividad permite enfrentar y resolver problemas de manera conjunta sin que se
llegue a perder la autonomia de los participantes. En segundo lugar, esta conduce a
mejorar la productividad y competitividad, lo que se traduce en la ampliacién de
mercados, en mayor poder de negociacién, en menores costos, mejor acceso a
informacion, tecnologia, servicios financieros, etc. En tercer lugar, se pueden adoptar

diversas formas organizacionales o empresariales.

La asociatividad se constituye en un recurso fundamental para la conformacién de
alianzas estratégicas en las cuales interviene el capital social con lo conlleva a que
se mejore las condiciones de quienes dependen de un sector productivo, ya que

puede generarse mayores ingresos y puestos de trabajo.

Flores (2013), en la tesis: “Plan de asociatividad en los pequefios artesanos

fabricantes de calzado de la comuna San Pedro del Cantén Santa Elena afio 2013”
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tiene como objetivo: desarrollar un modelo de asociatividad para los pequefios

artesanos de calzado de la comuna de San Pedro permita incrementar el nivel
productivo y competitivo del sector. La investigacion fue desarrollada con los
pequefios artesanos fabricantes de calzado de la comuna San Pedro de Cantén
Santa Elena — Ecuador, se disefié un instrumento que permitié recoger informacion,

y para ello se utiliz6 la técnica de la encuesta.

La asociatividad destaca la busqueda de beneficios comunes y de menores costos
en la formacién de asociacion. También se puede alcanzar una economia de escala;
esta mejora se ve reflejada en un mejor aprovechamiento de la capacidad instalada
en las microempresas, asi como un mayor grado de especializacion y descuentos en
la compra de los insumos. la creacién de relaciones de cooperacién entre las
empresas permite aumentar la capacidad de respuesta y ser mas flexibles a los
cambios de la demanda de los mercados, asi como también la difusion de la
innovacion a través del intercambio de conocimientos y experiencias, acelerando su

proceso de aprendizaje; el resultado es una eficiencia colectiva.

Se concluye que los artesanos enfrentan problemas en la produccion, y en la
rentabilidad al no aplicar la estrategia colectiva, para desarrollar ventajas

competitivas y mejorar su productividad.

Esquivia (2013), en la tesis: “La asociatividad como estrategia para mejorar la
competitividad de las microempresas productoras de calzado del municipio de
Sincelejo”, tiene como objetivo: Analizar las condiciones de favorabilidad que
permitan implementar un proceso asociativo entre empresas productoras de calzado
en el distrito de Sincelejo. La investigacion fue desarrollada con las microempresas
productoras de calzado del municipio de Sincelejo — Colombia, se disefid un
instrumento que permitié recoger informacion, y para ello se utilizé la técnica de la

encuesta.

La asociatividad empresarial es la capacidad de una cadena productiva para trabajar
juntos, mediante el desarrollo de esquemas de trabajo que permitan obtener
beneficios en cuanto a disminucion de costos y sincronizaciéon de la cadena para el

aumento de la competitividad.
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Se concluye que trabajar con las pymes en un proceso asociativo favorece para que

se genere mayor competitividad y por ende ingresar a mercados internacionales.

Natinson (2005), en la tesis: “Asociatividad en las pequefas y medianas empresas
para la exportacién de calzado de la ciudad de Buenos Aires”, tiene como objetivo:
Analizar los distintos beneficios que obtendrian las Pymes agrupadas en
Asociatividad para la exportacion del calzado. La investigacion fue desarrollada con
las Pymes de calzado de la ciudad de Buenos Aires — Argentina, se disefié un
instrumento que permitié recoger informacion, y para ello se utilizé la técnica de la

encuesta.

EL autor menciona que hoy en dia generar asociaciones es muy importante, debido
a que se obtienen diversas ventas tales como ingresar a huevos mercados, reducir
costos de produccién, generar mayores conocimientos, posicionamiento de marca y

generan mayores puestos de trabajo para una localidad.

Se concluye que se deben generar mas asociaciones, ya que podemos observar que,
en el presente estudio, nos da a conocer diversos beneficios que pueden ayudar
tanto a nuestro pais como a las personas con talento para la produccion de calzado

y @ su vez generan mayores ingresos para mas familias.

Mejia (2011), en la tesis: “Asociatividad empresarial como estrategia para la
internacionalizacién de las pymes del sector calzado”, tiene por objetivo: dar a
conocer una propuesta estratégica que permite mejorar la competitividad y estimular
la internacionalizacion de las PYME ecuatorianas. La investigacion fue desarrollada
con las pymes del sector calzado de la ciudad de Quito — Ecuador, se disefié un

instrumento que permitié recoger informacion.

2.1.2. Antecedentes Nacionales:

Ramirez y Rengifo (2013) En la tesis: “Efectos de la informalidad en la formalidad de
las mypes en el sector calzado del distrito del Porvenir de enero a julio 2013”, tiene
como objetivo: determinar el modelo de gestion empresarial efectiva que facilite la
mejora continua de las MYPES del sector comercio. La investigacion fue desarrollada

con las MIPYMES formales del Sector Calzado del Distrito el Porvenir - Perd, se
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disefid un instrumento que permitidé recoger informacion, y para ello se utilizo la

técnica de la encuesta y la entrevista

Generar asociatividad empresarial permite acceder a créditos en el sistema
financiero formal, participar en concursos publicos para ser proveedor de bienes o
servicios al Estado, se puede disefar, fabricar y comercializar propios productos
(marca registrada, patentes, disefios industriales), nos permite introducirnos a mayor
parte del mercado permitiéndonos exportar nuestros productos, adicionalmente se
obtiene beneficios sociales, se incrementa mas puestos de trabajo y se puede
mejorar la calidad de vida en los trabajadores y en sus familias. Permite a los
productores conocer los beneficios de ser formales, de asociarse, trabajar con
especificaciones técnicas, contar con mano de obra calificada, perfeccionar sus
disefios y cumplir con los plazos de entrega para acceder a nuevos mercados, incluso

internacionales.

Se concluye que la mayoria de fabricas de calzado del Distrito EI Porvenir son
informales debido a que tienen una limitacion para el crecimiento empresarial,
muchos de los productores se inician en este negocio sin tener idea en lo que
consiste, algunos se inician en esto solo porque lo imitan de algan familiar que esta
inmerso en este rubro, sin tener la capacidad de emprender un negocio con grandes
ideas de surgimiento, sino que ocurre todo lo contrario, no pueden ser capaces de
generar competencias, ni tener el manejo de las soluciones, esto también se debe a
que tienen un escaso nivel cultural, la mayoria emprenden un negocio sin saber que
significa constituir un negocio. La informalidad es un fenbmeno que aqueja a la

economia a nivel global.

Pereyra (2014) En la tesis: “Propuesta de modelo de gestion por procesos del area
de capital humano para la implementacion de un sistema de capacitacion que permita
mejorar la competitividad de asociaciones de mypes de calzado del parque industrial
de villa el salvador (ves) y su posicionamiento en el mercado”, tiene como objetivo:
mejorar la gestion, aumentar la productividad y competitividad de asociaciones de
mypes de calzado del parque industrial de villa el salvador. La investigacion fue

desarrollada con las asociaciones de calzado del parque industrial de villa el salvador
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— Perq, se disefié un instrumento que permitié recoger informacion, y para ello se

utilizé la técnica de la encuesta

El autor menciona que en la actualidad las MYPE se han vuelto piezas fundamentales
en las diferentes actividades econdmicas y sociales de los paises, son significativas,
principalmente en la generacion de empleos y redistribucion de los ingresos. La

asociatividad genera impacto econémico, social y tecnoldgico.

Se concluye que la base de todo proceso asociativo es la confianza mutua debido a
que este proceso es grupal, se debe buscar competencias como trabajo en equipo,
compromiso e integracion. A lo largo de los afios se han desarrollado diversos tipos
de asociaciones orientadas a la mejora de la productividad de la empresa, estos se

desarrollan en base al modelo de trabajo de la empresa.

2.1.3. Antecedentes locales:

Palacios (2006) en la tesis: “Efecto de la asociatividad como estrategia de
competitividad en el sector calzado” tiene como objetivo: Medir el efecto de la
asociatividad como estrategia de competitividad. La investigacion fue desarrollada
con las asociaciones de calzado de Trujillo— Peru, se disefié un instrumento que
permitid recoger informacion, y para ello se utilizé la técnica de la encuesta y la

entrevista.

El autor menciona que el proceso de la globalizacién ha apresurado draméticamente
la economia interna de los paises. En las dos Ultimas décadas, los avances
tecnolégicos han facilitado los viajes de las personas, la comunicacion
internacionalizacion de los negocios y de esta manera, la economia en general. Dado
gue las economias locales se conectan mas con otras economias, han aumentado

las oportunidades y se ha producido una mayor competencia en el mercado.

Se concluye que al lograr la asociacion tenemos por incluir a la globalizacién ya que
esta requiere el estar preparados para nuevas tecnologias, para estar a un nivel

competitivo con el mercado y estar mas conectados con los clientes. También nos
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dice que debemos aprovechar estos temas y avances para ganarle a la competencia,

que son muchos en dicho mercado.

Lozano (2010) en la tesis: “Modelos de asociatividad: estrategia efectiva para el
desarrollo de las pymes” tiene como objetivo: Analizar los diferentes mecanismos con
gque cuentan las Pymes para hacerle frente a las distintas fases del ciclo econémico.
La investigacion fue desarrollada con microempresas de Trujillo— Perq, se disefi6é un
instrumento que permitié recoger informacion, y para ello se utilizé la técnica de la

encuesta.

El autor menciona que los modelos de asociatividad son una herramienta efectiva
para que los sectores productivos pequefios y medianos logren insertarse y
mantenerse en mercados regionales, abiertos y competitivos de formas alternativas

para competir en mercados internacionales.

Se concluye que se debe de identificar qué tipo de asociatividad es la mas adecuada
para las pequefias y medianas empresas y puedan lograr posicionarse en mercados

internacionales.

Orrala (2013) en la tesis: "Plan de asociatividad para los artesanos en madera de la
comuna prosperidad de la parroquia san José de ancén, afio 2013" tiene como
objetivo: Mejorar la competitividad en el mercado, aumentando la produccion a través
de una asociatividad aplicando estrategias. La investigacién fue desarrollada con
microempresas del Porvenir — Per(, se disefié un instrumento que permitié recoger

informacién, y para ello se utilizé la técnica de la encuesta.

El autor menciona que las creaciones de una asociatividad se deben de considerar
varias leyes que muestran reglamentos, estrategias de comunicacion y procesos a
seguir para un excelente funcionamiento, ademas permite conocer los beneficios y

defensas para los que la integran.

Se concluye que al asociar a los productores tenemos que hacer validos sus

beneficios y sus derechos para que la asociacion funciones de manera adecuada.

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Pag. 24



N

“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE
CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —

UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
PRIVADA DEL NORTE 20177

Otro punto a tratar es, utilizar la comunicacién para una mejor relacién con los

productores.

2.2. Bases teoricas

2.2.1. Teoria de la asociatividad

2.2.1.1. Surgimiento de la asociatividad empresarial:

Actualmente la asociatividad empresarial se ha convertido en una
herramienta capaz de mitigar los efectos de la globalizacion, ya que permite
que las pequefas y medianas empresas (Pymes) se afiancen no solo en los
mercados internos, sino que también puedan competir en los mercados
externos, mejorando su estructura de costos, para asi, tener precios
competitivos y productos de buena calidad. Sin embargo, en décadas
pasadas la economia estaba regida por un modelo Fordista, en el que la
produccion era en cadena y se buscaban grandes beneficios que lucraban
en mayor medida a las economias desarrolladas y a las grandes empresas
gue eran capaces de producir bajo el, obteniendo mejores resultados, razon
por la cual las politicas que desarrollaban los agentes econémicos estaban
enfocadas a fortalecerlas olvidandose de las pequefias empresas y de las
que estaban surgiendo. Ante la globalizacién y las crisis de innumerables
economias, se generaron nuevos procesos en los que los paises se dieron
cuenta de la necesidad de buscar nuevos enfoques, que apoyen no solo a
las grandes empresas, sino también a las pequefias y medianas, surgiendo
asi, la asociatividad empresarial entre los pequefios y medianos productores
como la mejor alternativa, sin embargo, los primeros aportes que se dieron
sobre este concepto fueron desarrollados por Alfred Marshall en su obra
“Principios de economia" escrita hacia el afio de 1920. De igual forma afios
mas tarde sus ideas sobre distritos industriales fueron retomadas por
Giacomo Becattini quien se convirtié en el principal gestor de dicha forma de

asociatividad.
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2.2.1.2. Asociatividad Empresarial:

Puede definirse como una estrategia orientada a potenciar el logro de una
ventaja competitiva por parte de una empresa mediante la cooperacion o el
establecimiento de acuerdos con otras empresas, para la realizacion de una
serie de actividades dentro de la cadena de valor del producto o servicio que
conduzcan a una mayor presencia de la empresa en uno o0 mas mercados.
(Gémez Hernandez, 2011)

La asociatividad empresarial es un mecanismo de cooperacién entre
empresas pequefias y medianas en donde cada empresa participante,
manteniendo su independencia juridica y autonomia gerencial, decide
voluntariamente participar en un esfuerzo conjunto con los otros

participantes para la busqueda de un objetivo comun. ( Iguera, 1997)

Asociatividad empresarial es comprometer, mediante la identificaciéon de
objetivos y metas comunes en empresas de igual o similar actividad
econémica, esfuerzos individuales dispersos, en propésitos de
mejoramiento de los niveles de desempefio empresarial, que facilite la
sostenibilidad y crecimiento de las empresas en aras de la competitividad de
los negocios, que les permita enfrentar en mejores condiciones la

competencia globalizada. (Santiago Ibafez, 2008)

La asociatividad es entonces, una posibilidad de incrementar los resultados
mediante la consolidacién de planes conjuntos, en los que los empresarios
del mismo sector productivo o de otros, se unen para formar parte de una

nueva figura empresarial. ( Valdenegro Nufiez, 2004).
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Tabla 1. Beneficios y ventajas de la asociatividad

Beneficios Ventajas

¢ Resolvery enfrentar problemas de manera e Incremento de la produccion y
conjunta, respetando la autonomia de los productividad.
participantes. e Mayor poder de negociacion.

e Promover el uso y desarrollo de la e Mejora el acceso a tecnologias de
competitividad. productos o] procesos y a

e Aprovechar las oportunidades, neutralizar financiamiento.
las amenazas, poner a disposicion sus e Se comparte riesgos y costos.
fortalezas y disminuir sus debilidades. e Reduccién de costos.

e Incremento de la  produccién y ¢ Mejora de la calidad y disefio.
productividad. ~ Mayor ~ poder  de e Mejora la gestion de la cadena de
negociacion. valor.

e Mejora el acceso de tecnologia de e Mejora la gestion del conocimiento
procesos y productos y a financiamiento. técnico productivo y comercial

e Se comparten, riesgos, costo y beneficios

Fuente: Asociatividad en la Nueva Agricultura. En Alianzas Productivas para el Desarrollo de
la Empresa Agricola en el Siglo XXI, 2004

Figura 1. Obstaculos paralos empresarios

Fuente: Asociatividad en la Nueva Agricultura. En Alianzas
Productivas para el Desarrollo de la Empresa Agricola en el Siglo XXI,
2004

Los modelos asociativos no son nuevos. En muchos lugares del mundo e
incluso en algunos sectores de nuestro pais, son desde hace afios una
filosofia de hacer negocios. Sin embargo, en nuestro pais, no es algo comun.
Esto se debe en gran parte a dos cuestiones: La falta de incentivo por parte
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del estado y/o La falta de cultura de cooperacion existe en la mayoria de
productores. Algunos organismos, tanto estatales como no
gubernamentales, han comenzado a proponer e incentivar el agrupamiento
de productores, pero para lograr definitivamente la insercién de este modelo

en nuestra economia, es necesario un cambio de cultura mayor.

2.2.1.3. Tipos de modelo asociativo:

Tabla 2. Tipos de modelo asociativo

Redes d Conjunto de empresas que comparten informacion, procesos o conglomeran
edes de

» ofertas, sin renunciar a funcionar de manera independiente. No existe una
Cooperacion

relacién de subordinacion.

Articulacién Relacion sostenida entre empresas ofertantes y demandantes la cual puede
Comercial ser mediada o animada por un agente intermediario, broker o gestor de
negocios.

De manera similar a las cadenas de valor, pero los actores estan concentrados
Alianza en ClUster | geograficamente y estan interconectados en una actividad productiva
particular. Comprende no s6lo empresas sino también instituciones que

proveen servicios de soporte empresarial.

En base a acuerdos entre actores que cubren una serie de etapas y

Alianza en . L L o o
operaciones de produccion, transformacion, distribucién y comercializacion de

Cadenas un producto o linea de productos (bienes o servicios). Implica divisién de

Productivas trabajo en la que cada agente o conjunto de agentes realiza etapas distintas

del proceso productivo.

Se constituye una nueva sociedad creada por dos 0 mas empresas con
personalidad juridica independiente, pero realiza una actividad empresarial
Joint Venture supeditada a las estrategias competitivas de las empresas propietarias. Esta
forma de cooperacién implica la aportacion de fondos, tecnologia, personal,

bienes industriales, capacidad productiva o servicios.

El Art. 445 de la Ley General de Sociedades establece que el contrato de
consorcio es aquél por virtud del cual dos o mas personas se asocian para
Consorcios participar en forma activa y directa en un determinado negocio o empresa con
el proposito de obtener un beneficio econémico. Los Consorcios se pueden
formalizar legalmente sin que las empresas pierdan su personeria juridica, pero

con una gerencia comun.

Fuente: Asociatividad en la Nueva Agricultura. En Alianzas Productivas para el Desarrollo de
la Empresa Agricola en el Siglo XXI, 2004
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2.2.2. Teoria de comercio internacional

La economia ha tratado desde afos atras de explicar los factores de
competitividad de los paises y sus empresas. Prueba de ello son las teorias

gque a continuacion van a mencionarse.

A continuacion, se expone la evolucién de las principales teorias del
comercio internacional centradas principalmente en explicar las causas y

beneficios del comercio:

2.2.2.1. Mercantilismo

La primera teoria del comercio internacional surgi6 en Inglaterra a mediados
del siglo XVI. Conocida como mercantilismo, su declaracién de principios
consistia en que el oro y la plata eran los pilares fundamentales de la riqueza
nacional y eran esenciales para un comercio vigoroso. El principio
fundamental planteaba que era conveniente para un pais mantener un
excedente de comercio, a través de un mayor nivel de exportacion que de
importaciéon. Al hacerlo, un pais acumularia oro y plata e incrementaria su
riqueza y prestigio nacionales. Esta doctrina defendia la intervencion
gubernamental para lograr un excedente en la balanza comercial. El error
del mercantilismo consiste en creer que el comercio es un “juego de suma
cero” Actualmente los gobiernos saben perfectamente que pocos paises en
el mundo pueden tener mayores exportaciones que importaciones, ya que
como se vera en las teorias siguientes, ningun pais tiene los recursos para
ser autosuficiente y exportar el excedente de su producciéon después de
haber satisfecho el consumo nacional, sin embargo el estudio de la balanza
de pagos sigue siendo un referente importante para analizar el
comportamiento de una economia. Se sabe que, aunque no siempre se
puede ser superavitario, un déficit puede ser no tan malo, sobre todo cuando
no representa un porcentaje importante del producto interno bruto y cuando
puede ser compensado por un ingreso de capitales. (Escartin Gonzalez,
2013)

Por otro lado, el oro y la plata han dejado de ser los fundamentos de la

riqueza de los paises, ahora ésta no es algo estatico que se pueda guardar
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en un cofre, sino que se ha convertido en algo dinamico, tal como la
tecnologia o los servicios que son los que realmente crean la riqueza y el

prestigio para los paises.

2.2.2.2. Ventaja absoluta

Adam Smith en su obra clasica “The Wealth of Nations” de 1776,
argumentaba que los paises deben especializarse en la produccién de
mercancias para las que tengan una ventaja absoluta y, posteriormente
intercambiar estos productos por articulos producidos por otros paises,
nunca se debe producir en casa lo que se pueda adquirir, a un menor costo,
de otros paises. Esta teoria a pesar de ser la primera en considerar la
especializacion como un factor estratégico para los paises, tomaba ésta so6lo
a nivel de pais entero, no a nivel de regiones. Actualmente ningun pais tiene
el monopolio total en la produccién de algun articulo, sino por el contrario,
se da una gran competencia entre los paises por ganar mercados con
articulos de manufacturas mayormente nacionales de cada uno de ellos. Un
exportador compite, por ejemplo, contra los exportadores de otros paises,
asi como contra productores nacionales de los paises de destino. Una
empresa trasnacional tal vez encontrard mas conveniente incluso trasladar
sus operaciones fabriles a otro pais donde se encuentra su mercado meta.
La teoria de Adam Smith simplifica la cuestion de decidir “qué producir’ a un
acuerdo entre caballeros entre todas las naciones del mundo negociando
cémo se distribuiran la obtencion de alimentos, materias primas y bienes
manufacturados, industriales o de consumo. Tampoco considera las
cuestiones de distribucion, ya que podria ser que un pais es mas eficiente
en la produccion de ciertos productos, pero al trasladarlos hasta otra parte

del mundo se pierda dicha ventaja. (Smith, 1776)

2.2.2.3. Ventaja comparativa:

En su libro “Principles of Political Economy” de 1817, David Ricardo
demostré que un pais debe especializarse en aquellos bienes y servicios
gue pueda producir de manera mas eficiente y adquirir, de otros paises
aquellos que produzca de manera menos eficiente, incluso cuando, en

ocasiones, esto represente adquirir bienes extranjeros cuya produccion final
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puede ser mas eficiente. De esta manera, la teoria de David Ricardo hace

énfasis en la productividad de los paises. (David Ricardo, 1817)

Tanto la teoria de la ventaja absoluta con la de la ventaja comparativa
simplifican en sus modelos el comportamiento de la economia mucho mas
alla del ceteris paribus ordinario, en donde se estudia una variable y se dejan
estaticas las demas. Aqui se estdn omitiendo factores como los que se
mencionaron en el apartado anterior, por ejemplo: qué pasa cuando mas de
un pais son los mas eficientes en la producciéon u obtenciéon de un bien en
dos regiones distintas del mundo. Es sin embargo un gran acierto definir la
ventaja de los paises en la productividad, la cual se definirh més adelante
en esta tesis. Sin embargo, cabe destacar que es muy cierto que un pais
puede volverse mas productivo en la obtencién de cierto articulo gracias a

aspectos como el desarrollo tecnoldgico.

2.2.2.4. Teoria de Heckscher-Ohlin:

Los economistas suecos Eli Heckscher, en 1919, y Bertil Ohlin, en 1933,
expusieron una explicaciéon distinta de la ventaja comparativa. Ambos
aseveraron que la ventaja comparativa es producto de las diferencias en la
dotacion de factores (tierra, mano de obra y capital) Distintas dotaciones de
factores explican las diferencias en los costos relativos a los factores. Entre
mas abundante es un factor, menor es su costo. Los paises exportaran
aguellos bienes que hacen uso intensivo de aquellos factores localmente
abundantes, e importaran bienes que hacen uso intensivo de aquellos

factores localmente escasos. (Heckscher & Ohlin, 1919)

Al parecer con esta teoria, un pais que es intensivo en mano de obra esta
condenado a exportar productos intensivos en este factor, sin embargo,
existen ejemplos como el de Suiza o Hong Kong, paises que actualmente
son bastante présperos y en donde abundan los grandes capitales, sin
embargo, no siempre fueron asi. El desarrollo de servicios financieros en
ambos, ademas del transporte maritimo en el segundo, fueron aspectos que
hicieron que ambos paises dejaran de depender de su mano de obra o su

escasa tierra para desarrollarse.
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En las teorias vistas hasta ahora, no se considera al comercio de servicios,
la inversion extranjera y el desarrollo tecnolégico como aspectos
potenciadores del crecimiento de los paises. La riqgueza de los paises era
vista s6lo en funcioén del intercambio de bienes producidos en el pais de
donde la persona que estudia el fenébmeno es originaria.

2.2.2.5. Teoria del ciclo de vida del producto:

Raymond Vernon propuso la teoria del ciclo de vida del producto a mediados
de los afios sesenta. La teoria decia que, de manera aparente, las empresas
pioneras en un producto creian que era mejor mantener las plantas
productivas cerca del mercado y del lugar de toma de decisiones. Debido a
la novedad del producto, las empresas pueden cobrar precios relativamente
elevados por sus nuevos productos. La demanda inicial en otros paises
avanzados no justifica la produccion inicial en esos paises del nuevo
producto, pero si requiere exportaciones del pais de origen. Con el tiempo,
la demanda del nuevo producto empieza a crecer en otros paises avanzados
y entonces los productores extranjeros encuentran un motivo para iniciar la
produccion de tales bienes y de esta forma, abastecer a sus mercados
nacionales. Conforme el mercado madura, el producto se vuelve mas
estandarizado, al ocurrir esto, las consideraciones de costos representan un
papel mas importante dentro del proceso competitivo y la produccion se
vuelve a trasladar, esta vez hacia paises en vias de desarrollo. El ciclo puede
repetirse conforme los paises en desarrollo empiezan a adquirir una ventaja

de produccion sobre los paises desarrollados. ( Vernon, 1966)

Esta es otra teoria que presenta un modelo para explicar el funcionamiento
del comercio, vélido principalmente para el momento en que se elabordé.
Aqui la produccién de bienes de reciente creacion pasa del pais desarrollado
donde se desarrollé a otro pais desarrollado y de ahi a un tercer pais menos
desarrollado. Muchas empresas siguen llevando a cabo las funciones de I1&D
en sus paises de origen, pero también bastantes han recurrido al clister
tecnolégico donde llevan a cabo dichas funciones, ademas de la produccion
de bienes fruto de dicho trabajo creativo. Bastantes paises compiten por que

las empresas de mas alta tecnologia se instalen en sus parques industriales
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a fin de incrementar la mano de obra ocupada en esas regiones y darles
mayor valor agregado a sus exportaciones. Esta tesis se tiene justamente el
proposito de estudiar los clusteres como factores de competitividad entre las

empresas.

En la actualidad los mayores flujos de inversiones viajan entre los paises
desarrollados, sin embargo no siempre sucede lo que la teoria del ciclo de
vida del producto propone acerca de que la produccién se da originalmente
en los paises creadores de una nueva tecnologia para luego pasar a otros
paises desarrollados, suceden casos en que un nuevo desarrollo
tecnolégico es creado en el claster tecnolégico de una empresa
norteamericana en Bruselas, Bélgica, y de inmediato se decide llevar la
produccion de dicha mercancia a un pais en desarrollo, tal como China o
Europa del Este, dejando sélo en los demas paises en desarrollo oficinas de

venta acompafadas a veces de centros de distribucién.

2.2.2.6. Nueva teoria del comercio internacional:

La nueva teoria del comercio empez0 a surgir en la década de los setenta.
De acuerdo con ella, muchas industrias experimentaban rendimientos
crecientes de la especializacion, debido a la presencia de economias
sustanciales de escala. Ademas, los tedricos del nuevo comercio aseveran
que, por la presencia de economias de escala importantes, la demanda
mundial Unicamente apoyara a unas cuantas firmas en varias industrias. Los
tedricos del nuevo comercio afirman que los paises pueden exportar ciertos
productos simplemente porque cuentan con una firma que entrd por primera
vez en una industria que s6lo puede sostener a unas cuantas empresas.
Gracias a que pueden obtener economias de escala, los primeros en entrar
en una industria pueden colocar un candado en el mercado mundial que
desaliente los intentos de una penetracion subsecuente. Muchas industrias

globales tienen un nimero muy limitado de empresas. (Krugman, 1953)

Al parecer esta nueva teoria del comercio internacional se cumple en
aquellas compafiias de grandes dimensiones, sin embargo, no se debe

olvidar que hay paises en los que las pequefias y medianas empresas son
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el motor de la economia exportadora. Los paises tratan de atraer algunas
empresas de la cadena productiva de estos sectores poco competidos, para
ello crean y ofrecen clister productivo tales como el clister tecnoldgico
ubicado en El Salto, Jalisco o el aeronautico, de reciente creacion en
Querétaro.

2.2.3. Teoriade la exportacion:

La exportacién consiste en obtener beneficios mediante la venta de productos o

servicios en mercados exteriores.

También nos hace mencién que el exportar significa atender a los clientes con tanto
éxito que los pequefios y medianos productores puedan crecer y prosperar

aumentando a la vez empleo directo e indirecto. (Garola Crespo, 2005)

Motivos para exportar:

Ganar competitividad mediante la adquisicién de tecnologia,

know how y capacidad gerencial obtenidas en el mercado.

Hacer alianzas estratégicas con empresas extranjeras para

reducir costos, mejorar la eficiencia y diversificar productos.

Disminuir el riesgo de estar en un solo mercado.

Vender mayores volumenes para utilizar la capacidad

productiva de la empresa y hacer economias de escala.

Aprovechar ventajas comparativas y las oportunidades de

mercados ampliados a través de acuerdos preferenciales.

Necesidad de involucrarse en el mercado mundial por la

globalizacién de la economia.

Buscar mayor rentabilidad en los mercados internacionales y

asegurar la existencia de la empresa a largo plazo.

Figura 2. Motivos para exportar
Fuente: Teoria de la exportacion
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Tipos de exportacion:

Exportacion definitiva:

La exportacion definitiva se encuentra definida en el articulo 103 de
la ley aduanera como la salida de mercaderias del territorio nacional

para permanecer en el extranjero por tiempo ilimitado.

Exportacion temporal:

Es la salida de mercancias del territorio nacional para retornar
posteriormente al pais. Se realiza con el objeto de permanecer en el
extranjero con tiempo limitado y con una finalidad especifica como

reparacion, exhibicion, substitucion, etc.

Exportacion Directa:

cuando el desarrollo del negocio es desarrollado y ejecutado por la
empresa productora de los productos, reduciendo o eliminando por
completo la existencia de intermediarios, y asumiendo también todos
los riesgos que conlleva todo envio internacional. Cabe mencionar
gue este tipo de exportacion es mas conveniente para empresas con

mayor experiencia y recursos humanos.

Exportacion Indirecta:

cuando la empresa productora de los bienes o servicios opta por
contratar los servicios de un agente especializado en comercio
internacional (trader) quien se encarga de la captacion de clientes, y
el proceso de exportacion debido al conocimiento que tiene en el
sector. Este tipo de exportacion es recomendable para empresas
novatas en el sector y las que buscan reducir los riesgos de la

internacionalizacion.
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2.3. Hipotesis

2.3.1. Hipotesis General

El analisis de las estrategias determina la importancia de la asociatividad de los productores

de calzado para la exportacion.

CAPITULO 3. METODOLOGIA

3.1. Operacionalizacién de variables
3.1.1. Variable Independiente:

Andlisis de las estrategias

3.1.2. Variable Dependiente

La asociatividad de productores de calzado

3.1.3. Operacionalizacién de Variables
3.1.3.1. Variable Independiente

(X): Analisis de las estrategias

3.1.3.2. Variable Dependiente

(Y): La asociatividad de productores de calzado
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Tabla 3. Variable Independiente (X): Analisis de las estrategias

VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES
persigue la Acceso a financiamiento
creacion de, Financiero Garantias comerciales
valor a través
de la Compras e inversiones
co.ncreci()n de Mejorar los procesos
objetivos

Variable Capacitacion

Independiente
(x): Anédlisis de
las estrategias

comunes que
contribuyen a
incrementar la
competitividad,
es necesaria
parala
supervivencia
de las
pequenas y
medianas
empresas

Organizacionales

Aplicacion de nuevas formas
de administracion

Comerciales

Investigacion de mercados

Incremento de volimenes de
venta

Alianzas estratégicas

Intercambio de informacién
comercial

Elaboracién: Propia segun manual de estilo UPN, 2016

Tabla 4. Variable Dependiente (Y): Asociatividad de productores de calzado

VARIABLE(S) DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES

Mecanismo Incrementar nivel de ingresos

de Econdmico

Variable cooperacion Mejorar indice de Precios

Dependiente  entre las Social Incrementar puestos de trabajo
(Y): empresas -
Asociatividad pequefias y Implementar nueva tecnologia
de medianas Incrementar produccion
productores gue estan .
de calzado enfrentando ~ Tecnoldgico

un proceso Reducir costos

de

globalizacién

Elaboracién: Propia segin manual de estilo UPN, 2016
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3.2. Disefio de investigacion

3.2.1. Tipo de investigacion:

Investigaciéon descriptiva.

3.2.2. Diseiio de investigacion

La presente investigacion es descriptiva puesto que busca identificar las condiciones
de la asociatividad de El Porvenir, esta hecho para describir con mayor precision y
fidelidad posible, los disefios descriptivos son generalmente cuantitativos. Se realizan
con poblaciones numerosas y abarcan un gran nimero de variables y correlaciones.

No sélo se basa en data primaria también suelen basarse en data secundaria.

Utiliza métodos y técnicas estadisticas tanto para la recoleccion de datos como para
sus andlisis. Sus técnicas mas conocidas son el cuestionario estructurado, las escalas
0 pruebas estandarizadas, las de observacion estructurada y las guias de registro

estructurado.

3.3. Unidad de estudio

El estudio se llevé a cabo con los productores de calzado, en el distrito de El Porvenir,

provincia y departamento de la Libertad.

3.4. Poblacién

e Productores de calzado del distrito de El Porvenir.

3.5. Muestra (muestreo o seleccion)

e Se tomd una muestra a los productores de calzado del distrito de El Porvenir 10

productores de calzado del distrito de El Porvenir. (Muestreo no probabilistico).
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3.6. Técnicas, instrumentos y procedimientos de recoleccidon de datos

Las técnicas empleadas para la recoleccién de datos fueron una encuesta dirigida
a los productores de calzado del Porvenir, mediante el uso del instrumento llamado
cuestionario. El objetivo fue el levantamiento de informacion que permita identificar,

analizar y verificar informacién relevante para el proceso de investigacion.

3.7. Métodos, instrumentos y procedimientos de analisis de datos:

Se describen los elementos metodoldgicos, y técnicos que se siguieron durante esta
investigacion, se organizan los datos recopilados, se resumen los hallazgos y se
analizan los resultados con el propésito de dar un significado mas amplio a la

informacién obtenida y obtener un panorama mas preciso de la situacién actual.

CAPITULO 4. PRODUCTO DE APLICACION PROFESIONAL

4.1. Idea de negocio

4.1.1. Identificacion de laidea de negocio:

En el Peru se ha identificado un incremento de exportaciones de calzado, la necesidad
de exportar dicho producto se ha vuelto una oportunidad para diferentes agrupaciones
del pais. El nimero de empresas interesadas en exportar calzado se ha incrementado

considerablemente.

El mercado internacional ha aumentado la demanda de productos de calzado. Lo que
si est& claro, es que, esta nueva oportunidad que nos brinda el mercado debe ser
aprovechada por las empresas y el Perl debido a que nuestra economia necesita
crecer, y que mejor manera de hacerlo que formando empresas peruanas que logren

crecer en el extranjero.

Para este paso, primero hicimos preguntas a diferentes personas como: ¢Qué es lo

que usted busca o quisiera que tenga el calzado que compra?
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A partir de ello es que nosotros comenzamos a generar ideas como las del siguiente

cuadro.

Tabla 5. Registro de ideas de negocio

N° IDEA DE NEGOCIO

Tienda de calzado con disefios peruanos

Calzado con chip GPS

Calzado ajustables

Calzado anti estrés (Masajeador)

Calzado para mujer con taco regulable

o O Al W N

Calzado con suspension de aire

Fuente: Planes de negocio Pacifico

Tabla 6. Proceso de depuracién: Criterios
No° IDEA DE NEGOCIO CRITERIOS

RENTABILIDAD INTERES IMPACTO
SOCIAL

1 Tienda de calzado con disefios X

peruanos

Calzado con chip GPS X X

x

calzado ajustables

X1 X

calzado anti estrés (Masajeador)

g b~ W N
x
x| X| X

calzado para mujer con taco X

regulable

6 calzado con suspension de aire X

Fuente: Planes de negocio Pacifico
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INTERES

RENTABILIDAD

IMPACTO
SOCIAL

Figura 3. Planteamiento del proceso de depuracién
Fuente: Planes de negocio Pacifico

Para ver la mejor opcioén, creimos conveniente analizar ciertos criterios y ver la
mejor opcién para poder realizar nuestro plan de negocio con miras al mercado
colombiano.

4.1.2. Factores de evaluacion de ideas planteadas:

Tabla 7. Proceso de depuracidn: Criterios

N° IDEA DE NEGOCIO CRITERIOS APLICA

RENTABILIDAD INTERES IMPACTO SI NO

SOCIAL
1 Tienda de calzado con disefios X X
peruanos
2  Calzado con chip GPS X X X X
3 calzado ajustables X X X
4  calzado anti estrés (Masajeador) X X X X
5 calzado para mujer con taco regulable X X X
6 calzado con suspension de aire X X

Fuente: Planes de negocios Pacifico
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4.2. Andlisis del entorno

Para realizar un analisis del entorno, primero debemos tener en cuenta el producto,

religion, gustos, costumbres, etc.
4.2.1. Entorno de la empresa:

Es el andlisis exhaustivo de todo aquello que rodea a una empresa, que puede afectar
muchas veces de forma negativa como también existen aspecto que la rodean y

pueden significar ventajas para la misma.
4.2.2. Andlisis del ambiente externo:

Los factores del entorno externo son aquellos que afectan a todas las empresas y

personas ubicadas en un pais o regién en particular.
A continuacion, se ponderara atributos para elegir nuestro pais de destino.

Tabla 8. Atributos del pais objetivo

Variables Atributos Ponderacion
1 Importaciones de calzado 5
2 PBI 3
3 Adquisicion de calzado veces por afio 4
4 Precio de calzado 5
5 Tamafio de la poblacién 2
6 Arancel de Peru 2
7 Poder adquisitivo 3

Fuente: Propia
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Tabla 9. Andlisis de Pais Objetivo

Precio

Adquisicion de
PBI (Mil de calzado | calzado
Millones de

USD)

Poder

adquisitivo

Importaciones Tamarfo de la Arancel

Importadores

por por

Mundiales poblacion  de Peru

persona pares

por afio de

calzado

$460,830.00

$4,123,094.92

31.00

$771.89

378808740.00

Brasil $179,703.00 |$2,317,158.00 $84.63 |202769000.00 $225.00
Chile $70,069.00 $258,682.00 3.00 $61.00 | 17819000.00 0% $353.00
Argentina $68,015.00 $544,734.00 3.00 $111.00 | 42980026.00 | -2.20% $486.00
Venezuela $36,510.00 $502,964.00 2.00 $118.00 | 30693827.00 0% $693.00
Bolivia $35,356.00 $33,237.00 2.00 $75.77 | 10561887.00 0% $210.00
Colombia $27,365.00 $377,867.00 5.00 $89.38 | 47662000.00 0% $219.00
Ecuador $19,321.00 $100.92 4.00 $82.45 | 16027000.00 0% $318.00
Paraguay $15,568.00 $30,881.00 3.00 $60.20 | 6892000.00 | -3.30% $387.00
Uruguay $8,923.00 $57,471.00 4.00 $89.46 | 3404000.00 | -2.20% $408.00

-10%

$3,299.00

Fuente: Trademap

Tabla 10. Anélisis de Pais Objetivo

PBI (Mil

Importaciones

Millones

Mundiales

de USD)

Adquisicion

de calzado

veces por

Precio

de

calzado

Tamafio de

Arancel

la

» de Peru
poblacion

Poder
adquisitivo | to¢q|

1 Brasil
2 Chile 19 0.33 2.40 2.58 0.2 0.0 15 9.0
3 | Argentina 1.89 0.71 1.20 4.70 0.4 -1.3 21 9.7
4 | Venezuela 1.02 0.65 1.60 5.00 0.3 0.0 3.0 11.6
5 Bolivia 0.98 0.04 1.60 3.21 0.1 0.0 0.9 6.9
6 | Colombia 0.8 0.49 4.00 3.79 0.5 0.0 0.9 10.5
7 | Ecuador 0.54 0.00 3.20 3.49 0.2 0.0 14 8.8
8 | Paraguay 0.43 0.04 2.40 2.55 0.1 -2.0 17 5.2
9 | Uruguay 0.25 0.07 3.20 3.79 0.0 -1.3 18 7.8
Fuente: Trademap
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El pais de destino que tendremos para nuestro producto serd el pais de
Bogotd, ubicado en la tercera posicion del cuadro ponderado, no se eligi6 al
pais de Brasil, debido a que su poblacién utiliza mayormente calzado
descubierto, no se eligid al pais de Venezuela por su crisis que esta
pasando.

4.2.2.1. Factor demografico:

La Republica de Colombia cuenta con un territorio de alrededor de 2 129,7
mil kilbmetros cuadrados y se encuentra ubicada en la regién noroccidental
de América del Sur. Limita al este con Venezuela y Brasil, al sur con PerG'y
Ecuador, y al noroeste con Panama. Ademas, tiene costas tanto en el
Océano Pacifico como en el Mar Caribe, en el que posee diversas islas. El
pais se encuentra dividido politicamente en 32 departamentos

descentralizados y un Distrito Capital.

Actualmente es el tercer pais mas poblado de América Latina con alrededor
de 47,4 millones de habitantes, inicamente por detras de Brasil y México. El
75% de los colombianos viven en ciudades, siendo Bogota la urbe mas
poblada (7,7 millones de habitantes) y el centro econdmico de la nacion.
Ademas, presenta grandes aglomeraciones urbanas a lo largo de su
territorio, entre las que destacan Medellin (2,4 millones), Cali (2,3 millones)
y Barranquilla (1,2 millones), cabe agregar que otras 25 ciudades también

superan los 100 mil habitantes.

Colombia es miembro fundador de la Comunidad Andina (CAN) y la Alianza
del Pacifico (AP), ademas de pertenecer a otros organismos internacionales
como la Organizacion de Naciones Unidas (ONU), la Union de Naciones
Sudamericanas (UNASUR), la Organizacion Mundial del Comercio (OMC),

entre otros.
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Tabla 11. Poblacion, crecimiento y estructura

ANO POBLACION
2010 45.510.000
2011 46.045.000
2012 46.582.000
2013 47.121.000
2014 47.662.000

Fuente:Tradingeconomics - colombia/indicators

Tabla 12. Poblacion de los estados méas poblados afio 2014

Ciudad Poblacion
Bogota 9.155.100
Medellin 3.731.400
Cali 2.879.000
Barranquilla 1.958.500
Bucaramanga 1.113.500
Cartagena 1.061.400
Cucuta 805.700

Fuente: Tradingeconomics - colombia/indicators

Tabla 13. Estructura rango de edades afio 2014

Rango de edades Porcentaje Masculino Femenino

0 — 14 afios 12,79% 5,967,860 5,688,106
15 — 24 afios 12,2% 4,234,564 4,087,134
25 — 54 afios 57,91% 9,653,094 9,841,546
55 — 64 afios 11,66% 1.885.481 2141618
Mayor de 64 afos 5,44% 1349613 1887712

Fuente: Tradingeconomics - colombia/indicators

Idioma: espaiiol.
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4.2.2.2. Factor econémico:

Colombia posee una de las economias méas sélidas e importantes de
América Latina, tercera en poblacién y en PBI. En 2013, la economia
colombiana registr6 un incremento de 4,3%, como resultado de los altos
niveles de inversion en el pais, lo cual hizo que su PBI alcance los US$ 347
mil millones y desplace asi a Argentina como la tercera mayor economia de

la regién, solo por debajo de Brasil y México.

A nivel econémico, Colombia es la tercera mayor economia de América
Latina al haber superado a Argentina, con un PBI de US$ 347 mil millones
en 2013. El dinamismo del pais se ha visto impulsado por el crecimiento del
consumo final, las mayores exportaciones y el aumento de la inversién

privada, la cual representé 27,7% del PBI en el ultimo afio.
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Figura 4. Colombia PIB tasa de crecimiento anual
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.
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Figura 5. Tasa de inflacion
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.

COLOMELA IMPORTS
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Figura 6. Importaciones de calzado-Colombia
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.

o g asn

Las importaciones del pais se incrementaron a una tasa promedio del 15.9
% entre los afios 2009 y 2013. Estas adquisiciones sumaron alrededor de
US$ 59 mil millones en el dltimo afio, lo cual representd un incremento de
2,3% con respecto a 2012. Asimismo, Estados Unidos (28% de
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participacion), China (17%), México (9%), Brasil (4%) y Alemania (4%)
fueron sus principales proveedores. Entre los afios 2009 y 2013, las
exportaciones peruanas a Colombia aumentaron a una tasa promedio anual
de 7% y totalizaron US$ 846 millones en el ultimo afio. Ademas, el 85% del
total exportado a este pais correspondié a productos no tradicionales, los
cuales sumaron envios por US$ 716 millones. Vale mencionar que la
totalidad de los productos peruanos ingresan a Colombia con arancel cero
en el marco del Acuerdo suscrito entre Per( y los demas miembros de la
Comunidad Andina (CAN).

Las importaciones a Colombia disminuyeron un 19,3 por ciento afio con afio
a 358 millones de dolares en mayo del 2016, tras un descenso del 17 por
ciento en abril. compras de fabricacion bajaron un 18,2 por ciento y los de
los combustibles y la mineria se contrajo 28,9 por ciento. Ademas, los
productos agricolas y alimentos cayeron un 13,9 por ciento. Las
importaciones en Colombia un promedio de 1.65 millones de délares desde
1980 hasta 2016, alcanzando un maximo histérico de 6,08 mil millones de
ddlares en julio de 2014 y un minimo récord de 0,27 millones de dolares en
febrero de 1986.

COLOMBIA FISCAL EXPENDITURE
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Figura 7. Politicas fiscales
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.
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El gasto fiscal en Colombia se redujo a 12.093,21 COP mil millones en mayo
de 13.654,04 COP mil millones en abril de 2016. El gasto fiscal en Colombia
un promedio de 2.425,66 COP mil millones a partir de 1963 hasta 2016,
alcanzando un maximo de tiempo de 16.526,97 COP mil millones en
diciembre de 2015 y un minimo histérico COP de 0,12 mil millones en enero
de 1963. El gasto fiscal en Colombia ha informado por el Banco de la

Republica de Colombia.

COLOMEIA BALANCE OF TRADE

-0.821

u -0.8

-0.9

14652 1.2

-1.2788 -1.2781

La
e
uaL g asn
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Figura 8. Balanza comercial
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.

Colombia registrd un déficit comercial de USD 0,90 mil millones en mayo de
2016 en comparacion con los 0,87 mil millones de dolares brecha de hace
un afio. Balanza de Comercio de Colombia un promedio de -0,09 millones
de délares desde 1980 hasta 2016, alcanzando su punto mas alto de 1,02
mil millones de ddlares en diciembre de 2011 y un minimo de -1.96 mil

millones de ddlares en julio de 2015.
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Acuerdos multilaterales
Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcidn
30 abril 1995
Miembros de la OMC (Parte contratante del GATT 1947 desde 03
octubre 1981)
Uniones aduaneras
Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcion
Comunidad Andina 26 mayo 1969
Acuerdos de libre comercio
Acuerdo/Parte(s) signataria(s) Fecha de suscripcian Vigencia
Alianza del Pacifico 10 febrero 2014 01 mayo 2016
Costa Rica 22 mayo 2013 01 agosto 2016
Corea 21 febrero 2013 15 julio 2016
Unién Europea 26 junio 2012 =
fiikféﬁ‘;;gfcﬂfn Europea de 55\ viembre 2008 01 julio 2011
Canada 21 noviembre 2003 15 agosto 2011
Triangulo del Morte (El
Salvador, Guatemala y 09 agosto 2007 ia
Honduras)
Chile 27 noviembre 2006 08 mayo 2009
Estados Unidos 22 noviembre 2006 15 mayo 2012
Mexico 13 junio 1994 i3
Acuerdos comerciales preferenciales
Acuerdo/Parte(s) signatarials) Fecha de suscripcion Vigencia
Venezuela (AAP.C N® 28) 28 noviembre 2011 19 octubre 2012
Colombia - Ecuador -
Venezuela - MERCOSUR 18 octubre 2004 =
(AAFCE N® 59)
CARICOM (AAPAZETM M°31) 24 julio 1994 i
Panama (AAPAT25TM N® 29) 09 julio 1993 18 enero 1995
rﬁd_:icaragua (AAPATZETM M° 02 marzo 1984 £
Costa Rica (AAPA25TM N*7) 02 marzo 1984 i3
Figura 9. Acuerdos Comerciales
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.
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4.2.2.3. Factor politico / legal:

COLOMEBIA GOVERMMENT BUDGETVALUE
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Figura 10.Valor del gobierno, presupuesto Colombia

Fuente: Banco de la Republica de Colombia.
Colombia registr6 un superdvit presupuestario del gobierno de 1.877,82
COP mil millones en mayo de 2016. Gobierno Presupuesto Valor en
Colombia promedi6 -407,30 COP mil millones a partir de 1963 hasta 2016,
alcanzando un maximo de tiempo de 9.207,09 COP mil millones en abril de
2012 y un minimo histérico de -10.366,03 CP mil millones en diciembre de
2012.

COLOMEIA GOVERMMENT SPENDING
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Figura 11. El gasto del gobierno de Colombia
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.
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El gasto publico en Colombia se redujo a 12.093,21 COP mil millones en
mayo de 13.654,04 COP mil millones en abril de 2016. El gasto publico en
Colombia un promedio de 2.426,28 COP mil millones a partir de 1963 hasta
2016, alcanzando un méaximo de tiempo de 16.526,97 COP mil millones en
diciembre de 2015 y un minimo histérico COP de 0,12 mil millones en enero
de 1963.

4.2.2.4. Factor socio cultural:

COLOMEIA CONSUMER SPENDING
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Figura 12. Gasto del consumidor
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.

El gasto de los consumidores en Colombia aumentd a 88296 CP mil millones
en el primer trimestre de 2016 de 87993 COP mil millones en el cuarto
trimestre de 2015. El gasto de los consumidores en Colombia un promedio
de 65.091,91 COP mil millones a partir de 2000 hasta 2016, alcanzando su
punto mas alto de la CP 88296 mil millones en el primer trimestre de 2016 y

un minimo de 48337 COP mil millones en el primer trimestre de 2000.
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Figura 13. Poder adquisitivo
Fuente: Banco de la Republica de Colombia.

Vida de las familias de los salarios en Colombia se redujo a 1.869.200 COP
/ mes en el segundo trimestre de 2016 de 1.975.400 COP / mes en el primer
trimestre de 2016. Living salario familiar en Colombia promedi6 1.911.366,67
COP / mes a partir de 2015 hasta 2016, alcanzando un maximo histérico de
1975400 COP / mes en el primer trimestre de 2016 y un minimo de
1.869.200 COP / mes en el segundo trimestre de 2016.

4.2.2.5. Factor tecnolb6gico:

Es un aspecto muy importante para muchas empresas, lo cual puede
significar mayor produccién, mayor oferta para el mercado y dar mayor

tiempo de vida al producto, de la misma manera mejorarlo.

Esto también hace que las empresas tengan mayor cuidad y que modifiquen
Sus estrategias para no volverse obsoletas en el tiempo, lo que a su vez
quiere decir que las empresas deben realizar control de las nuevas

tecnologias que estan dentro de la empresa.
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4.2.2.6. Factor ambiental:

El factor ambiental involucra a los recursos naturales, en los cuales pueden

verse afectados con la materia prima segun sea el rubro de la empresa.

Las empresas hoy en dia tienen que verse involucradas con el tema del
impacto medio ambiental, a las cuales van sujetas con el gobierno y tienen
que cumplir con ciertos estandares para su desarrollo en determinados

espacios.

4.2.3. Andlisis de laindustria:

Para poder realizar un andlisis el analisis de la industria, primero se va a ubicar las
actividades de la empresa en la clasificacion internacional industrial uniforme (CIIU)
y asi determinar la industria a la que pertenece la empresa: segundo, evaluar el
negocio empleando el método de determinacion del entorno especifico; y tercero,

analizar el negocio a través del analisis de la industria, segun las fuerzas de Porter.

4.2.3.1. Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIIU):

Tabla 14. Ubicacién del negocio segun la Internacional Industrial Uniforme

Divisién Grupo Clase Descripcién

46 464 4641 Comercializacién de calzado

Fuente: www.inei.gob.pe

4.2.3.2. Método de determinacién del entorno especifico (Garcia 2009):

A través del método de determinacion del entorno especifico, se procedera

a ponderar criterios para determinar cual seria nuestra competencia directa.
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Tabla 15. Determinacién del entorno especifico

Calzado anti
CRITERIO DETALLE estrés ADIDAS NIKE

(Masajeador)

Producto
] 1 0.5 0.5
Funciones: Necesidades que ~Personalizado
el producto satisface para los Rapidez 1 1 0.5
clientes comodidad del . .
producto
] _ Interaccion con el
Tecnologias: Medios que ) 1 0.75 0.35
- cliente
utiliza la empresa para _
] ) Utilizar apps para
satisfacer dichas ]
. elegir el modelo del 1 0.5 0.5
necesidades
producto
Clientes: Definir las Conservadores 1 1 1
caracteristicas de las Clientes con nivel
personas a quienes va socio econémico 1 1 1
dirigido el producto medio alto.
Suma 7 5.75 4.85

Elaboracion: Propia

Nuestro competidor directo viene a ser Adidas (5.75).

El sustituto, vendria a ser Nike (4.85).

4.2.4. Analisis de las fuerzas de Porter:

4.2.4.1. Rivalidad entre competidores:

Uno de los principales competidores es Nike y Adidas, por su trayectoria y

posicionamiento en el mercado de calzado a través del tiempo.

Como sabemos Nike y Adidas compiten a menudo por su permanencia en

el mercado, con constante innovacion, estas dos empresas tienen gran parte
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de participacion en el mercado, principalmente se centran en la publicidad o

realizan un marketing agresivo por el posicionamiento de su marca.

Esta rivalidad permite a nuestra empresa realizar constantemente
campafas publicitarias agresivas y promociones entre otras herramientas
que permitan enfrentar una guerra de posicionamiento y precio sobre el
mercado.

Esta rivalidad entre competidores es débil, ya que nuestra competencia no
ofrece producto similar al cliente, pero nuestra empresa debe estar

innovando en el producto o en nuevas lineas de producto.

A su vez estarivalidad da paso a mejoras constantes sobre nuestro producto
forjando estrategias para llegar al éxito dando pasos agigantados sobre la

competencia.

4.2.4.2. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Nuestros competidores directos Nike y Adidas, representan para nosotros
una amenaza débil, por lo mismo que ellas no cuentan con las mismas
caracteristicas que nuestro producto ofrece y en el mercado al que nosotros
apuntamos, tenemos la gran posibilidad de entrada como lo es en Bogota -

Colombia

Analizar la amenaza de entrada de nuevos competidores nos permite estar
atentos a su ingreso, y asi formular estrategias que nos permitan fortalecer
las barreras de entradas, o hacer frente a los competidores que llegan a

entrar.

4.2.4.3. Amenaza de ingreso de productos sustitutos:

A pesar de las existencias de productos sustitutos pertenecientes al parecido
rubro al que pertenece nuestro producto, mas aun aquellos productos con

reducidos precios frente a productos con mayor valor, son amenazas
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indirectas que pueden afectar nuestro nivel de ventas notablemente con el

pasar del tiempo.

Es claro que representan una amenaza latente debido a la gran publicidad
gque generan y el posicionamiento que pueden tener a nivel internacional, la

posibilidad de reducir sus precios

Es por ello que se empleara publicidad agresiva, la innovacién de nuestro
producto como lo es el sistema que emite vibraciones para resaltar con
mayor énfasis los beneficios propios que nuestro producto tiende a

diferenciarse sobre el resto.

4.2.4.4. Poder de negociacion de los proveedores:

Realizar alianzas estratégicas con varios de nuestros proveedores que permitan,

por ejemplo, reducir los costos de ambas partes.

Encontrar un proveedor que nos permita hacer el seguimiento de la materia

requerida por nosotros para dar un servicio mas rapido y seguro

En caso de contingencia que suceda algo no nos afecte esta contingencia, y por
ende el poder de negociacion con los proveedores seria débil.

4.2.4.5. Poder de negociacién de los consumidores:

Para el poder de negociacion se conversara con los consumidores a través de una
empresa o0 broker para que el producto sea abastecido en diferentes tiendas

especializadas, reduciendo el poder de negociacién de los consumidores.

Ademas, se ofrecera:

¢ Mayores servicios de postventa.
e Mayores y mejores garantias.
e Aumentar las promociones de ventas.

e Aumentar la comunicacion con el cliente.
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4.2.5. Analisis interno:

4.2.5.1. Analisis de la ventaja competitiva:

2017”

Se cuenta con un producto diferenciado, con tecnologia de punta, el

cual es un valor nuevo en el mercado, en el aspecto de incluir un

sistema que emite vibraciones en forma de masajes al pie del

usuario, esta vibracién podria variar de acuerdo al terreno por donde

este transitando el usuario.

Se contard con una aplicacion para que el usuario pueda

personalizar su producto.

El producto estard estratégicamente posicionado en los mejores

centros comerciales.

El producto contribuye con el medio ambiente.

4.2.5.2. Andlisis de la cadena de valor:

Actividades de infraestructura

\

Gestion de los Recursos Humanos

Diesarrallo tecnoldgico

Actividades
de apowo

Servicios Generales

\g
\%
\

Figura 14. Cadena de Valor

Fuente: Porter.

Senvicio
Logistic a y Logistica | Marketing  |Postventa
Irterna Froduccian Externa v \entas
Actividades primanas

A
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Actividades primarias o de linea:

. Logistica interior (de entrada): Recepcionar, distribuir y almacenar
en las areas correspondientes los envases, embalajes e insumos

necesarios para fabricar la plantilla del calzado.

. Operaciones: Actividades relacionadas con la transformacion de la

plantilla, adjuntarlo al calzado, envasarlo y embalarlo.

. Logistica exterior (de salida): Una vez terminado el producto, se
procede con la carga de la mercaderia para ser transportada hasta
Bogotd — Colombia, se descargara el producto, donde sera
almacenado en instalaciones de la empresa para luego ser

distribuido al consumidor final.

. Mercadotecnia y ventas: A través de la herramienta de marketing

mix se dard a conocer, promocionar y vender el producto.

. Servicios: Ofrecer servicios post venta para satisfacer sus

necesidades del consumidor.

Actividades de apoyo o de soporte:

o Infraestructura de la empresa: Areas que conformaran la
empresa.
. Gestién de recursos humanos: Actividades para la busqueda,

contratacion, entrenamiento y desarrollo del personal.

o Desarrollo de latecnologia: actividades dedicadas a la
investigacion y desarrollo de la tecnologia necesaria para apoyar a

las demas actividades.

. Aprovisionamiento: actividades relacionadas con el proceso de

compras de materiales.
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4.2.5.3. Analisis FODA:
Tabla 16. Analisis FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Innovacion en el producto Politicas de comercio exterior favorables

Cantidad necesaria en materia para empresas extranjeras
prima Crecimiento econémico en Colombia
Ubicacion estratégica Buenas expectativas para el crecimiento
Alianzas estratégicas econémico de américa del sur
Bajo costo de mano de obra Oportunidades para productos de
calidad
F&cil acceso al mercado
Acceso a financiamiento
Estabilidad gubernamental
Reduccidn en costos para tecnologia
DEBILIDADES AMENAZAS
La exportacién de la empresa es Crisis econémicas mundiales
reducida

Mano de obra limitada en Intereses y politica monetaria

capacitacion en disefios Competencia posicionada en el
Somos nuevos en el mercado mercado

Servicio logistico Conflictos sociales
Elaboracién: Propia
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4.3. Estudio de mercado

4.3.1. Estudio de mercado:

e ¢ Quién es mi mercado y cudles son sus caracteristicas?

e ¢ CoOmo venderé mi producto?

e (Elmercado en el que vamos a incursionar es rentable?

e ¢ Quiénes son nuestros competidores?

e ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por el producto?

e ¢ Qué tiene nuestro producto que nos diferencia de la competencia?

e ¢Esinnovadory llama la atencion de los clientes?

4.3.2. Metodologia para la realizacion de un estudio de mercado:

4.3.2.1. Fase I: Disefio del plan

Definicion y formulacion del objeto de estudio

Estudiar el mercado colombiano, pertenecientes al nivel socioeconémico A

y B, que realizan compras de calzado entre agosto y diciembre del 2016.

Definicion del objeto general de la investigacion:

Objetivo general:

Determinar si actualmente existen en el mercado condiciones que sean

favorables para la comercializacion de calzado.

Objetivo especifico:

e |dentificar caracteristicas demograficas de mi mercado
e Determinar el volumen de venta promedio
e Identificar competidores actuales

e Identificar niveles de precios promedios del mercado
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Tabla 17. Elaboracién del cronograma

Semanas / Dias
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
. =
Actividades Responsable S = " " o T OOI" 8
8 |35 |5 |55 |58 |38 (38 |=8 |88 | g | &
= Ob [ Nh | XS [ | [0 [~ 2 o - i
— o — N N & - o o — N N N 0 © (] @
™ 6 ~ = =
o o —
Validacién proyecto | Metoddlogo
de tesis — | Diego Guerrero S
Metoddlogo Matsuo Correa
. .. | Metoddl
Solicitar aprobacién eod'o 0go
del tema de tesis y | Coordinador de carrera 10
designacion de | Diego Guerrero
Asesor Matsuo Correa
Metodélogo
Coordinador de carrera
Presentacion .
proyecto de tesis Diego Guerrero 14
Matsuo Correa
Asesor
Diego Guerrero
Desarrollo de Tesis Matsuo Correa 1
Asesor
Diego Guerrero
Asesoria Metoddlogo | Matsuo Correa 12
Metodologo
Diego Guerrero
Avance de la tesis Matsuo Correa 18
Asesor
Metoddlogo
Coordinador de carrera
Presentacion informe | .
de tesis Diego Guerrero 31
Matsuo Correa
Asesor
Designacion de
Jurado y envio de | Coordinador de a1
informe para | Carrera
evaluacion
Pre sustentacién - | Diego Guerrero 4
Ante Jurado Matsuo Correa
Planteamiento de
observaciones Jurado &
Diego Guerrero
Absolucion de
observaciones Matsuo Correa 06
Asesor
Emision dictamen Jurado 07
o Diego Guerrero
Sustentacion final 11
Matsuo Correa
Emisiéon decreto -
Bachiller apto para | Coordinador de
recibir Titulo | Carrera
Profesional

Elaboracién: Propia

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Péag. 62



“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE

CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —

UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
PRIVADA DEL NORTE 20177

N

4.3.2.2. Fase ll: Trabajo de campo:

oA
2 = 27
5 10
0
China Viet Nam Brasil Indonesia Ecuador México Italia Tailandia Peni
=P on envalor en las i del pais quereporta en 2014, % [HIl Participacion envalor enlas importaciones del pais que reporta en 2015, %

Figura 15. Paises que exportan calzado a Colombia
Fuente: Trademap, 2016.

Tabla 18. Principales empresas fabricantes nacionales de calzado

Fabricantes Participaciéon en el mercado
Calzado la maravilla 11.8%;
Stanton & cia, 11.68%
Syx footware 8.28%
Modapiel 4.05%.

Fuente: www.siicex-colombia.com

Tabla 19. Principales empresas extranjeros fabricantes de calzado

Fabricantes Participacion en el mercado
MANISOL 17.73%
ALZALEIA 4.42%

ADIDAS 7.3%
NIKE 4.05%

Fuente: www.siicex-colombia.com
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4.3.3. Perfil del consumidor:

En Colombia, se pueden definir 3 segmentos de consumo:

Popular:

* El consumidor de éste rango tiene una mayor inclinacién por el factor
precio que por cualquier otra caracteristica del calzado. La mayor parte de
la demanda colombiana esta concentrada en éste nivel.

» Para los consumidores de éste rango el precio sigue siendo un
determinante para la decision de compra, sin embargo, el disefio y confort
también juegan con un papel definitivo. EI consumidor tiene un limitado
reconocimiento de las marcas; Los gastos de promocion y publicidad
influyen de manera considerable en el consumidor.

Alta:

» Para los consumidores de éste rango, la calidad en los materiales y
terminados es su mayor preocupacion, el precio no influye fuertemente en
su decision de compra; el disefio y confort son su mayor interés. El
consumidor es bastante fiel a la marca y tiene una buena percepcion del
calzado importado.

figura 16. Perfil del consumidor

Fuente: www.siicex-colombia.com
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4.3.3.1. Precios al consumidor:

Segmento Medio-Alto(Marcas):

* Freeport, Dexter, Timberland, Velez, Bosi, Mario Hernandez, Domenico
Calzado masculino: Zapatos: US $ 59 - US$ 123 Botines: US$ 60 - US$
175 Calzado Femenino: Zapatos: US$ 45 - U$ 115 Botas: US$ 65- U$ 155.

Segmento Alto (Marcas):

* Hugo Boss, Yvest Saint Laurent, Perry Ellis, Rossetti, Lotusse. Calzado
Masculino: U$ 198- U$ 480 Calzado Femenino. U$ 195- U$ 510 Fecha
consulta: 19 de febrero de 2005. Lugar: Bartucci Ltda., Hugo Boss. Centro
Comercial Andino. Segmento Medio: Marcas: Aquiles, Hevea, corona.
Calzado Femenino y Masculino: U$ 27 — U$ 42.

Segmento Popular:

» Calzado colegial US $ 7.8 Marcas propias. Lugar. COFERIAS, Feria
Escolar

figura 17. Precios al consumidor

Fuente: www.siicex-colombia.com

Nuestro producto estard enfocado en el segmento Medio — Alto porque el consumidor
siempre tiene en mente el disefio y confort, el precio es secundario en la toma de
decisiones, los gastos de promocion y publicidad influyen en la mente del consumidor y

tienen una buena percepcion del calzado importado.
4.4. Planeamiento estratégico
4.4.1. Estructuradel plan estratégico:

4.4.1.1. Vision:

“Al 2020, seremos una empresa lider a nivel internacional en la venta de
calzado, trabajando con personal altamente capacitado y destacado por el
compromiso, eficiencia y conciencia ecologica al momento de realizar sus

operaciones”
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4.4.1.2. Mision:

“Somos una empresa peruana dedicada a la produccion y comercializacion
de calzado, brindando a nuestros clientes productos de calidad garantizada

basandonos en el compromiso social y medioambiental de nuestra region”.

4.4.1.3. Objetivos estratégicos:

= Lanzar el producto al mercado para fines del afio 2017.

* Lograr tener una participacion de mercado del 1.5% para mediados
del 2018.

* Reducir costos de produccién para mediados del afio 2018.

= Incrementar la produccién en un 2% para el afio 2019.

= Mejorar el SCM en un 4% para inicios del afio 2019.

= Mejorar el CRM en un 2% para mediados del afio 2018.

4.4.2. Estrategia empresarial:

4.4.2.1. ETAPA |: Estrategia competitiva genérica:
e Diferenciacion:

Se cuenta con un producto diferenciado, con tecnologia de punta, el
cual es un valor nuevo en el mercado, en el aspecto de incluir un
sistema que emite vibraciones en forma de masajes al pie del usuario,
esta vibracion podria variar de acuerdo al terreno por donde este

transitando el usuario.

Se contara con una aplicacién para que el usuario pueda personalizar

su producto.

El producto estard estratégicamente posicionado en los mejores

centros comerciales.

El producto contribuye con el medio ambiente.
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4.4.2.2. ETAPA |l: Estrategia de crecimiento:

PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS MUEVOS
MERCADOS
o PEMETRACIOMN DESARROLLO DEL
EN EL MERCADD PRODUCTO
Ubicacian
MERCADOS DESARRCLLD DEL
NUEWOS FERGADO DIVERSIFICALTON

Figura 18. MATRIZ ANSOFF

Elaboracién: Propia

La compafiia concentro sus esfuerzos en el desarrollo de nuevos productos
en nuevos mercados.

Nuestra empresa va de la mano con la diversificacion debido a que estamos
intentando penetrar en el mercado con un nuevo producto, pero para
analizar nuestra aceptacion en el mercado, deberiamos ubicarnos en la zona
de desarrollo del mercado que pretende la venta de productos actuales en

mercados nuevos.
4.4.3. Politicay valores empresariales:
4.4.3.1. Politicas:
e Politica De Comunicaciéon En La Organizacion:

La Comunicacion Interna juega un papel fundamental en la motivacion
de nuestro equipo humano. Queremos que nuestros empleados sientan

gue pueden expresarse y que sus ideas seran escuchadas y valoradas.
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En nuestra organizacion, la Comunicacion Interna es el elemento
integrador que promueve la interaccion entre las diversas areas que

componen nuestra compariia.

e Politica de Calidad De Procesos

= Asegurar la disponibilidad de stock que ofrece la empresa.

= Asegurar la estandarizacién de los productos que proveemos.

= Eficiencia en el servicio de entrega de productos.

= Cumplir con las buenas practicas de manufactura en cada sector de
la empresa.

= Realizar mediciones y andlisis de necesidad de capacitacién del
personal.

e Politica De Remuneracion:

La empresa tiene un sistema de remuneracion por encima del promedio
esto motiva e integra a los colaboradores con la organizacion, estas
remuneraciones son muy flexibles y son vinculadas con el desemperfio
de los colaboradores que se evaluardan con las herramientas de
evaluacién y control de desempefio, segun los merito u objetivos
cumplidos en equipo aumentaran las gratificaciones e incentivos

salariales.

e Politica De Evolucién, Desarrollo y Compensacion:

Lograr un crecimiento personal y profesional, que depende en gran
medida de su esfuerzo para progresar en la vida y en la organizacion,
Sin embargo, la empresa se esfuerza por ofrecer la posibilidad de
progresar y desarrollarse a todos los colaboradores que estén
comprometidos y decididos y que tengan las competencias y potencial
lo suficiente para poder hacer una linea de carrera, cada colaborador es
responsable de su propio desarrollo personal. Sin embargo, la empresa
se esfuerza por ofrecer la posibilidad de progresar a todos aquellos que
estén decididos y que tengan el potencial necesario para desarrollar

aptitudes, la finalidad es saber conservar y motivar a los colaboradores

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Pag. 68



“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE

CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —

UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
PRIVADA DEL NORTE 20177

N

proponiéndoles evoluciones de carreras atractivas pero realistas, que les
permitan desarrollar sus aptitudes a largo plazo, teniendo en cuenta la

realidad econémica y un entorno en constante evolucién.
e Politica De Linea De Carrera:

Se tiene como prioridad ascender a los colaboradores de los puestos

Interno, que deseen ocupar un cargo diferente y en un nivel superior.

4.4.4. Valores:

Respeto

Responsabilidad

Honestidad

Figura 19. Valores empresariales
Elaboracién: Propia

4.5. Organizacion de la empresa.
4.5.1. Disefio de la estructura organizacional:
La estructura de esta organizacion esta conformada por:

e Apice estratégico (socios): Diego R. Guerrero Torres y Matsuo Correa Angulo.

e Linea Media: Matsuo Correa Angulo
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¢ Nucleo Operativo: Colaboradores en general, ventas, produccion, marketing,
almacén.
o Staff de apoyo: Personal de limpieza, auditoria, inventariados.

¢ Ideologia: Mejorar la calidad de vida de nuestro cliente.

4.5.2. Parametros de disefio organizacional.

Especializacion del trabajo: Se requerira de una persona capacitada para la
administracién, marketing y ventas, por lo que depende de esta persona la cantidad
de ventas y la buena imagen de la empresa o del nuevo producto, este trabajo requiere

de un exhaustivo estudio para la promocion del producto.

e Gerencia General

e Administracion

e Responsable de contabilidad

¢ Responsable de comercializacion
¢ Responsable de produccién

¢ Responsable de RRHH.

¢ Responsable de Marketing.

Formalizacion del comportamiento: Es muy importante este aspecto para generar

la normalizacién o estabilidad de nuestros procesos en cada area de la empresa.

4.5.3. Formacion del capital humano:

Mediante este proceso podremos capacitar de forma correcta a cada uno de los
colaboradores, identificando habilidades y midiendo el nivel de conocimientos por cada
uno de ellos. Basada en Diagnostico de Necesidades y en el plan de mejora continua.

La cual se realizara cada 6 meses.

4.5.3.1. Segun competencias organizacionales:

e Taller de innovacion y creatividad: Capacitacién para proponer
cambios y adecuar las actuaciones laborales ante las nuevas

realidades que presenta la empresa y su entorno.
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o Taller detrabajo en equipo: Capacitacion para construir relaciones
de cooperacion y confianza con las personas que interactia en el

trabajo, para favorecer el logro de los objetivos de la empresa.

e Taller de herramientas informéticas: Capacitar a los
colaboradores para que tengan conocimiento de cémo utilizar

adecuadamente las herramientas informaticas.

e Capacitacion en atencion al cliente: Capacitacion para mejorar el

servicio de atencion al cliente.

4.5.3.2. Segun Competencias Individuales:

4.5.3.2.1 Segun Competencias Directivas y gerenciales:

e Diplomado En Coach: Capacidad para sacar todo el potencial
de colaborador.

e Taller de planeacidn: Capacitacion para definir objetivos, metas

y planes de trabajo, administrar recursos.

e Taller de Liderazgo: Capacitacién para mejorar su Capacidad
de guiar a las personas a través del ejemplo y generar el
compromiso que posibilite lograr los resultados esperados por la

empresa.

e Taller de FeedBack: Capacidad para hacer la retroalimentacion

correcta al Colaborador.

4.5.3.2.2 Segun Competencias Lineales:

e Taller en control de calidad de insumos: Capacitacion para
establecer los estandares de calidad al momento de seleccionar

los insumos para la produccion del producto.
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e Taller en control de calidad de produccién: Capacitacion para

conocer los estandares de calidad en la produccién del producto.

e Taller en mantenimiento de equipos: Capacitacion para
componer algunos desperfectos que pueda sufrir los equipos de

produccion.

e Taller de comunicacidn efectiva: Preparacion para escuchar y
expresarse de forma clara, concreta y oportuna a través del

lenguaje verbal y no verbal.

Adoctrinamiento: A partir del adoctrinamiento, es que nosotros podremos generar
determinados valores en cada uno de los integrantes de la empresa para cumplir con

cada uno de los objetivos de la empresa.

Agrupacion de unidades: Identificar las habilidades de cada integrante, es
fundamental para por poder formar equipos de trabajo para las distintas areas, de esta
forma se genera un mayor potencial, porque pueden aportar todos y a partir de ello

existe el crecimiento y cumplimiento de objetivos de una empresa.

Tamano de la unidad: Contamos con una cantidad no tan grande de colaboradores
por lo mismo que estamos entrando en la etapa de crecimiento entonces, nosotros

contamos con los siguientes puestos:

e Ventas

e Produccién
Areatecnoldgica:

e Marketing

e Almacén.

e Por otra parte, se toma en cuenta a las empresas externas que nos
proporcionan:

o Personal de limpieza.

e Auditoria

e |nventarios.
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Sistema de planificaciéon y control

Debemos planificar minuciosamente, cada proceso para lograr un control de las
actividades, esto se puede realizar mediante gréaficos de porcentajes segun sea el
caso, lo cual significa hacer un seguimiento de las actividades dentro y fuera de la

empresa. Control interno y externo de las actividades de la empresa.

Dispositivos de enlace:

Lo que se debe lograr es la mayor comunicacién entre los socios y cada una de las
partes de la empresa, el administrador, Marketing y ventas, almacén y produccién,

para evaluar objetivos mensuales o semanales.

Descentralizacion:

A lo que estamos apuntando es a delegar el poder de toma de decisiones a las
diferentes areas, pero apuntando a un mismo objetivo, las areas de la empresa
deben unirse para ver los objetivos y trabajar por separado con miras a cumplir los

mismos.

4.5.4. Estructuras organizacionales mas comunes.

Estructura simple: No se posee mucha division por departamentos ni por niveles
verticales. La estructura simple brinda la ventaja de ser flexible. A medida que va
aumentando el tamafio de la empresa, se hace necesario que la empresa evolucione

a otro tipo de estructura organizacional.

4.5.5. Factores que afectan la estructura de la organizacion.

Uno de los principales factores determinantes dentro de una organizacion es la cultura,
es importante disefiar una cultura dentro de la empresa porque esto identifica a la
empresa y por tanto todos los trabajadores deben adaptarse a ella para realizar un

correcto trabajo.
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4.5.6. Organigrama:

Gerencia

Administracion

Contabilidad

. Recursos
Producciény Comercializacion Humanos Marketing

Desarrollo

Figura 20. Organigrama
Elaboracién: Propia

4.6. Plan de Marketing.

Figura 21. Plan de Marketing
Elaboracién: Propia
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4.6.1. Objetivos del plan de marketing:

¢ Ventas:

Incrementar las ventas del producto en un 0.45% para mediados del 2018.

e Posicionamiento:

» Generar el crecimiento del producto estrella en un promedio de 2

afos.

> Incrementar el nivel de notoriedad de la marca con publicidad en un
3.5% a fines del 2018.

» Innovar en nuestro servicio para lograr mayor posicionamiento en el
plazo de 3 afos.

e Rentabilidad:

» Mejorar nuestra rentabilidad econdmica en los 3 primeros afos.

> Evaluar nuestra rentabilidad financiera cada 4 meses

4.6.2. Planeamiento estratégico del marketing:

4.6.2.1. Etapa l|: Definicion del mercado

Nuestro mercado potencial es Colombia y nuestro mercado objetivo es
Bogotéa debido a que en esta ciudad se encuentra el mayor indice de ventas
en calzado.

4.6.2.2. Etapa Il: segmentacién del mercado:

Tabla 20. Variable geogréfica

Ciudad: Bogota — Colombia.

Densidad: Urbano.

Elaboracién: Propia
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Tabla 21. Variable demogréfica

Sexo: Masculino y femenino.

Nacionalidad: Colombiano.

Elaboracién: Propia

4.6.2.3. Posicionamiento del producto:

Tabla 22. Posicionamiento del producto

Mercado objetivo: Bogota — Colombia.

Nombre de la empresa: Peruvian Shoes SAC.
Nombre de la marca: Tech-Shoes

Lema: Salud y confort para tus pies.

Beneficios: Contribuye con el cuidado de la
salud de nuestros clientes, aporta
con el cuidado medio ambiental,
genera mas puestos de trabajo, y

es un producto diferenciado.

Elaboracién: Propia

4.6.2.4. Etapa IV: Establecimiento de la estrategia competitiva en
marketing:

e Estrategia de seguimiento mercado:

Sin ser los primeros del mercado ni los dltimos con respecto al
liderazgo, buscamos acercarnos a nuestro competidor mas fuerte,
con propuestas innovadoras e implementando un marketing
agresivo, teniendo en cuenta competir con el precio del producto y
promoviendo la comunicacién directa y fidelizada con nuestros

clientes potenciales como lo es en Bogota — Colombia.
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4.6.2.5. Definir la mezcla del marketing:

4.6.2.5.1 Producto:

e Caracteristicas del producto: Nuestro calzado se caracterizara
por ser de calidad, innovador, y lo mejor, recomendado por los
mejores especialistas en salud ortopédico.

figura 22. Producto
Elaboracién: Propia

e La cartera de productos: Nuestro producto cuenta con disefios

personalizados de acuerdo a los gustos de los clientes.

e Ladiferenciacién de productos: EL producto se diferenciara de
la competencia por su sistema de vibraciéon en la planta del
calzado, el cual proporciona masajes a los pies del usuario, es

decir utilizara la mejor calidad en materia prima.

e Marca: La marca del producto sera M%w con el cual se

quiere posicionar rapidamente en la mente de los clientes, dando
una imagen atractiva, facil de recordar y con la que tengan la

percepcion de ser un producto altamente confiable y de calidad.
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Tech-Shoes

Soblnd 9. oon;{oﬁfwfw!a&w.’ff

figura 23. Marca Comercial
Elaboracién: Propia

o Etiqueta:

Tech-Shoes

Sabod o condod poraTew piesti,

Lepatilla:

Mocielo: 80 - 271310

Color apul

Precio:
$96.00

‘788432“398274

figura 24. Etiqueta
Elaboracién: Propia
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e Envases: Con la finalidad de seguir la tendencia del cuidado del
medio ambiente, se adaptard en cajas de cartdn ecoldgicos,

ademas son ligeros, resistentes y de bajo costo.

figura 25. Envase
Elaboracién: Propia

e Embalaje para exportacion:

figura 26. Embalaje
Elaboracién: Propia
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e Fichatécnicadel producto:

Tabla 23. Ficha técnica

FICHA TECNICA

Producto

Zapatillas para caballeros y damas

Nombre comercial

Tech-Shoes

Caracteristicas

Algodon, cuero, dispositivo de vibracion en
la plantilla del calzado.

Indicaciones de

uso

El calzado debe de mantenerse limpio y
seco, no debe de colocarse demasiado
cerca de una fuente de calor para evitar un
cambio demasiado brusco de temperatura
y el consiguiente el deterioro.

No lavar a maquina.

Recomendaciones

El producto no es para uso dentro del

agua.
Empresa Peruvian Shoes SAC.
exportadora
Tallas 35-44
Estampado Tech-Shoes
Partida 6404111000
arancelaria
Disefio
Tecth-Shoes
Sl o corfoil pora s picsll]
Idioma Espafiol

Fuente: Propia
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e Pallets: También conocido como Tarima y Paleta, esta estructura
0 Madera, que permite ser manejada y movida por medios
mecanicos como una unidad Unica, la cual se utiliza para colocar

(estibar) sobre ella los embalajes con los productos, o bien

mercancias no embaladas o sueltas.

figura 27. Pallet
Elaboracion: Propia

4.6.2.5.2 Precio:

En cuanto a estrategias de precio para nuestro calzado, nos vamos a
fundamentar en los siguientes aspectos vinculados con el valor:

e Aspectos psicolégicos: Percepcion del precio (precio psicolégico)

e Aspecto funcional: Precios en funcién de los beneficios buscados

e Aspectos econOmicos: poder adquisitivo de los clientes
potencialesy de la competencia.
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Tabla 24. Precio del producto

Zapatillas para Caballeros

(En nuevos soles) S/.320.00
Zapatillas para Caballeros
(En pesos colombianos) 274.590,03 COP

Zapatillas para damas (En

nuevos soles) S/.350.00
Zapatillas para Damas
(En pesos colombianos) 301.484,49 COP

Elaboracién: Propia
4.6.2.5.3 Plaza

Por las caracteristicas del producto que se esta lanzando al mercado su
distribucion inicial se estara dando en el centro comercial Santafé ubicado en
el centro de Bogota.

figura 28. Centro Comercial Santafé

El Centro Comercial Santafé esta localizado en la ciudad de Bogota, Colombia.
Es el cuarto centro comercial mas grande del pais en cuanto a espacio
comercial, cuenta con un area de 215.000 metros cuadrados. Actualmente es
el sexto centro comercial mas grande de Latinoamérica, a este centro comercial
concurren clientes de altos niveles econémicos para realizar compras en las

diferentes tiendas del centro comercial.

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Péag. 82


https://es.wikipedia.org/wiki/Centro_Comercial
https://es.wikipedia.org/wiki/Bogot%C3%A1
https://es.wikipedia.org/wiki/Colombia

“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE

CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —

UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
PRIVADA DEL NORTE 20177

N

4.6.2.5.4 Promocion:

Nuestro producto sera lanzado y presentado al mercado con una mezcla
de promocién que busque ser lo mas persuasiva y completa posible,
desarrollada por la empresa, para llegar al cliente final deseado y hacer

gue acoja de mejor manera este nuevo producto de calzado.

Las herramientas que utilizara la empresa para su mezcla de promocién
seran: Publicidad (medios), Promociones a costo promedio, Relaciones

Publicas y Marketing Directo.

4.6.2.5.5 Publicidad

La publicidad sera de tipo informativa y persuasiva, para ello primero se

establecen algunos objetivos clave:

e Convencer al cliente de que la calidad de nuestro producto es la
mejor en el mercado.

e Informar al mercado sobre este nuevo tipo de calzado con un
valor agregado conformado por una nueva tecnologia en el

mismo.

Partiendo de esto se seleccionaron los siguientes medios para la
publicidad del producto: spots y comerciales televisivos, anuncios en
exteriores como letreros gigantes sobre edificios o en vias de mucho
transito. El slogan utilizado sera: SALUD Y CONFORT PARA TUS PIES.

Relaciones Publicas: Inicialmente una vez lanzado el producto la
empresa se inclinard por crear una buena imagen sobre cada uno de
los miembros del canal de distribucion mediante boletines de prensa
que brinden noticias favorables sobre alguna labor o aspecto de la
empresa o su producto, o bien desmientan cualquier tipo de suceso
desfavorable en que se vea implicada. Al mismo tiempo mantendra una
relaciébn muy estrecha con sus inversionistas y atraera nuevos a través
de la creacién de una pagina web que resalte el impacto social
generado en la comunidad por ser un proyecto con alta demanda de lo

producido en zonas rurales del pais, esto al mismo tiempo creard y
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mantendra buenas relaciones con comunidades locales que abastecen

y se benefician de la empresa de algin modo.

4.6.2.6. Documentacién para la exportacion:

4.6.2.6.1. Documentos emitidos por el exportador (vendedor):

e Cotizacién comercial

e Factura proforma

e Contrato de compra - venta internacional.
e Factura comercial.

e Lista de embarque.

e Guia de remision.

¢ Instrucciones de embarque.

e Ficha técnica.

e Carta de responsabilidad.

4.6.2.6.2. Documentos emitidos por el agente de aduanas:

e Declaracién aduanera de mercancias (DAM).

e Declaracién unica de aduanas (DUA).

4.6.2.6.3. Documentos emitidos por la empresa de transporte:

¢ Los contratos de transporte y los Incoterms 2010.
e Documentos para el transporte terrestre.
e Aviso de llegada.

e Reserva de espacio.

4.6.2.6.4. Documentos emitidos por el terminal:

e Ticket balanza.
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4.6.2.6.5. Documentos emitidos por el seguro:

e Pdliza de seguro.

4.6.2.6.6. Documentos emitidos por instituciones:
e Certificado de origen.
e Certificado sanitario.

e Certificado fitosanitario.

4.7. Plan de operaciones

4.7.1. Definicién del plan de operaciones:

4.7.1.1. Etapa |: Definicién de objetivos y la estrategia funcional del
plan de operaciones:

Tabla 25. Definicién de objetivos y la estrategia funcional del plan de operaciones

Aspecto Puntos clave Ponderacion Coeficiente Producto
Interna de (Ponderacion *
importancia Coeficiente)
Costo Reduccién de costos de 0.80 3 2.4
produccion. 0.25 2 0.5
Reduccién de costos de 0.50 3 15

almacenamiento.
Diversificaciéon sin elevar costos

de nuestras operaciones.

Calidad Dar un producto de calidad al 0.80 3 2.4
cliente. 0.60 2 1.2
Eliminar errores para reducir
costos.
Tiempos  Mejorar los tiempos de entrega 0.30 2 0.6
de al cliente. 0.35 3 1.05

entrega  Estado del producto entregado.

Fuente: Planes de negocios Pacifico
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Tabla 26. Seleccion de puntos claves

Aspecto Puntos clave

Costo Reduccién de costos de produccion.

Diversificacion sin elevar costos de nuestras operaciones.

Calidad Dar un producto de calidad al cliente.

Fuente: Planes de negocios Pacifico

Tabla 27. Objetivos del plan de operaciones

Aspecto Puntos clave

Costo Incrementar el volumen de compras en 6% de forma eficiente para
generar economias de escala y reducir los costos unitarios promedio

en 2%.

Calidad Mejorar la materia prima en un 5% para finales del afio 2018

Tiempos de  Mejorar los tiempos de entrega para cumplir con el 70% de los

entrega pedidos en los tiempos establecidos.

Fuente: Planes de negocios Pacifico

4.8. Plan de recursos humanos
4.8.1. Objetivos del plan de recursos humanos:
4.8.1.1. Objetivos explicitos:

e Reclutar al personal calificado, con la capacidad de adquirir las
competencias necesarias para la organizacion.

e Retener a los colaboradores deseados.

e Motivar a los colaboradores para que adquieran un compromiso
con la organizacion y se impliquen en ella.

e Ayudar a los colaboradores a crecer y desarrollarse dentro de la

organizacion.
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4.8.1.2. Objetivos implicitos:

e Mejora de la productividad.
e Mejora de la calidad de vida en el trabajo.

e Cumplimiento de la legislacion.

4.8.1.3. Objetivos a largo plazo:

e Laempresa sea sostenible durante el transcurso de los afios.

4.8.2. Planeamiento estratégico de recursos humanos:

¢ Diferenciacion y enfoque: Considera:

» Capacitacién: Busca dar un servicio de calidad y satisfacer las
necesidades especificas de un segmento de clientes, por lo que se
enfoca en mejorar competencias, actitudes o hasta conductas del

personal de la organizacion.
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Tabla 28. Disefio y descripcion de puestos

Puesto Formacion personal y Competencias Funciones
experiencia
Estudios Superiores en Lider Fomentar una cultura asociativa

GERENTE GENERAL

Administraciéon, Administracion
de Negocios Internacionales,

Iniciativa y Responsabilidad.
Poder de negociacion.

Control de equipamiento, proveedores, costos, procedimientos operacionales,

administracion, comercializacion.

Economia o Contabilidad. Conocimiento en control de Optimizacion de la Rentabilidad detallada.
Con MBA. calidad Aseguramiento y control de la Calidad.
Experiencia minima 4 afios. Don de mando Productividad de los colaboradores.
Toma de decisiones, creativo Infraestructura y disefio del local.
Estudios Superiores en Iniciativa y Responsabilidad. Planificar, organizar, dirigir y controlar el funcionamiento del proceso productivo
Administracion, Administracion Poder de negociacion. de la empresa.
de Negocios Internacionales, Conocimiento en control de Aplicar correctamente la dinAmica y mecénica del proceso administrativo.
ADMINISTRADOR Economia o Contabilidad. calidad Dirigir el sistema de abastecimiento de materia prima y todos los materiales
Experiencia minima 2 afios. Don de mando gue se requieran para el proceso. Supervisar el cumplimiento de los programas
Toma de decisiones de produccion. Realizar las funciones financieras y contables.
Iniciativa, honestidad y Representar a la empresa ante toda clase de autoridades, personas naturales

responsabilidad

Poder de negociacién.

o juridicas.
Ejercer el liderazgo entre el personal que labora en la empresa.

Solucionar cualquier inconveniente que se presente en la organizacion
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RESPONSABLE DE
CONTABILIDAD

Estudios Superiores
(contabilidad y finanzas).

Experiencia 2 afios

Honradez
Conocimientos en computacion E
informatica

Etica Profesional.

Llevara libros y registros contables segln los requerimientos de la empresa.
Controlara el movimiento de caja.

Cumplird con obligaciones a terceras personas como el pago de obligaciones
tributarias y contribuciones sociales.

Elaborar y plantear estados financieros proyectados para una evaluacion
constante y toma de decisiones gerenciales.

Formulara estados financieros mensuales, trimestrales y anuales.

RESPONSABLE DE
COMERCIALIZACION

Licenciado en Administracion,
marketing, comunicacién o con
estudios afines.

Experiencia en labores

similares minimo 2 afios.

Competencias  (Conocimientos,
habilidades y actitudes)

Don de Mando, entusiasta y con
capacidad de Liderazgo.
Capacidad para trabajar a Presion.
Capacidad de Trabajo en equipo

Conocimiento en Ingles.

Reporte diario de las ventas efectuadas durante cada transaccion comercial
tanto con mayoristas, minoristas y consumidor final

Programar las ventas de acuerdo a los niveles de Produccion, debiendo
coordinar con el Area de Produccion, segun la disponibilidad existente.
Aplicar estrategias de marketing a fin de ganar mercado y lograr un mejor
posicionamiento del producto.

Apoyar a la Gerencia a establecer planes en mejora de la organizacion y al
cumplimiento de sus objetivos.

Establecer sistemas de post — venta con el fin de determinar niveles de

satisfaccion en los clientes.

RESPONSABLE DE
PRODUCCION

Licenciado en ing. industrial o
carreras afines.
Experiencia en labores

similares 2 afios.

Don de Mando, entusiasta y con
capacidad de Liderazgo.

Trabajo en equipo.

Capacidad para trabajar a Presion.
Creatividad e innovacion
Capacidad de comunicacion

Control de calidad.

Planificacion y distribucién de instalaciones
Métodos y tiempos

Control de calidad

Optimizar recursos

Administracién de la produccion
Elaboracién del calzado

Mantener el mantenimiento de la planta.
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Conocimiento de maquinarias
modernas.

Logistica

Mantendra la seguridad y vigilancia de la planta, Apoyara en la realizacion de
compras y recepcion de mercaderias.

Prohibira el ingreso a la planta a personas no autorizadas por la empresa.

RESPONSABLE DE
MARKETING

Licenciado en Administracion,
marketing, comunicacién o con
estudios afines.

Experiencia en labores

similares minimo 2 afios.

Competencias  (Conocimientos,
habilidades y actitudes)

Don de Mando, entusiasta y con
capacidad de Liderazgo.
Capacidad para trabajar a Presion.
Capacidad de Trabajo en equipo.
Capacidad de comunicacion.

Conocimiento en Ingles.

Reporte mensual de la investigacion de mercado.
Realizar la publicidad pertinente para incrementar las ventas.
Elaborar e implementar un buen plan de marketing.

Evaluar y controlar los avances

RESPONSABLE DE
RECURSOS
HUMANOS

Licenciado en Administracion,
comunicacién o con estudios
afines.

Con diplomado en RRHH.
Experiencia en labores

similares minimo 2 afios.

Entusiasta y con capacidad de
Liderazgo.

Comunicacion asertiva.

Desarrollo de personal

Capacidad de Trabajo en equipo

Conocimiento en Ingles.

Elaborar un buen disefio organizacional.

Hacer cumplir las politicas de Recursos Humanos.

Reporte mensual de los avances del desempefio de los colaboradores.
Capacitar constantemente en las competencias que hacen falta.

Llevar a cabo la RSE (Responsabilidad Social Empresarial

Elaboracion: Propia
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4.8.3.2. Etapa ll: Incorporacién de recursos humanos:

4.8.3.2.1 Reclutamiento y seleccion del personal:

1.

10.

11.

Necesidad de cubrir una posicion:
Depende del perfil

Solicitud del personal:

Demanda de cubrir una posicion

Revision de la descripcion del puesto:
Se revisa con el cliente interno y se toman notas

complementarias

Recoleccion de informacién sobre el perfil requerido
Analizar el cargo a cubrir
Analisis sobre eventuales candidatos internos

Analizar si algin empleado puede cubrir el puesto.

Decisién sobre realizar busqueda interna o no

Se puede implementar un job posting 0 auto postulacion

Definicidon de las fuentes de reclutamiento

Anuncios, base de datos, contactos, consultoras.

Recepcién de candidaturas

Posibles postulantes

Primera revision de antecedentes.

Antecedentes laborales.

Entrevistas

Analizar el perfil de cada seleccionado

Evaluaciones especificas y psicolégicas
Se evallan las técnicas especificas con las que cuenta cada

uno como son actitudes, personalidad y potencial.
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12. Formacioén de candidaturas
Se elige al mejor candidato de acuerdo al perfil de puesto
considerando aspectos econdémicos y pretensiones de los
postulantes

13. Confecciones de informes sobre finalistas.

Generar expectativas razonables sobre los finalistas.

14. Presentacion de finalistas al cliente interno.
El &rea de recursos humanos debe estar siempre apoyando al

finalista en lo que necesite

15. Seleccién del finalista por parte del cliente interno.

Estar atentos con el grado de satisfaccion del cliente interno

16. Negociacién de la oferta de empleo.
En un futuro no muy lejano puede dejar el puesto que esta

cubriendo para desempefiar un cargo mayor.

17. Presentacion de la oferta por escrito.
Optar esta practica no es muy comun, pero en algunos paises se

lo hace.

18. Comunicacion a los postulantes que quedaron fuera del
proceso de seleccion.
Tener una comunicacién constante con los postulantes que
guedaron fuera de la seleccion para que en un futuro de repente

pueda cubrir otro puesto con el mismo perfil

19. Proceso de admision

Contrato y cuanto se le pagara.

20. Induccién

Induccion a la empresa.
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Solicitud de
personal

Definicion de las
fuentes de
reclutamiento

Entrevistas (1 o 2
rondas )

Seleccion del
finalista por el
cliente interno

Comunicacion a
postulantes fuera
del proceso

Revision de la
descripcion del
puesto

Decision sobre
realizar una
busqueda

Evaluaciones
especificas y
psicologicas

Presentacion de
finalistas al cliente
interno

Proceso de
admision

Figura 29. Reclutamiento y seleccion del personal

Elaboracion: Propia

4.8.3.3. Etapa lll: Retribucién de los recursos humanos

2017”

Recolecccion de
informacion sobre
perfil de puesto

Analisis sobre
eventuales
candidatos

internos

Formacion de
candidaturas

Confeccion de
informes sobre
finalistas

Induccion

Remuneracion: La empresa tiene un sistema de remuneracion por encima

del promedio esto motiva e integra a los colaboradores con la organizacion,

estas remuneraciones son muy flexibles y son vinculadas con el desempefio

de los colaboradores que se evaluaran con las herramientas de evaluacion

y control de desempefio, segun los merito u objetivos cumplidos en equipo

aumentaran las gratificaciones e incentivos salariales.
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Recompensas e incentivos: Los pagos seran variables de acuerdo al
porcentaje de ventas que realice el colaborador. Por ejemplo, de otorgar al

colaborador el 10% de cada venta.

4.8.3.4. Motivacion:

e Motivacion Relacionada con la tarea

¢ Motivacion Centrada en la valoracion social.

e Motivacion Relacionada con la autoestima.

e Motivacion Que apunta al logro de recompensas externas.

e Consideramos necesario implantar este tipo de motivaciones ya
que ayuda a cumplir con cada uno de nuestros objetivos
implantados por la empresa y para la motivacién intrinseca y

extrinseca por cada uno de nuestros colaboradores.

4.8.3.5. Empoderamiento:

Es parte fundamental de nuestra empresa porque genera confianza en los
colaboradores en la toma de decisiones y a la vez le ayuda a involucrarse
mas con el puesto que desempefiay al logro de objetivos de la organizacion,
esto es trascendental ya que ayuda a la motivacion, a la innovacion y eleva
el compromiso de los colaboradores para que sean responsables de sus

funciones y decisiones contribuyendo con la organizacién de forma positiva.

49. Plan financiero

4.9.1. Estimacién de la demanda:

En el plan financiero se detallara la estimacién de la demanda para la venta del
producto.
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Tabla 29. Estimacion crecimiento mensual de ventas
Aho 2017
estimacion:
Crecimiento mensual de las ventas 2.0%
Impuesto general a las ventas 0%
Politica de Inventario Final 10%
Todos los productos estan afectos al impuesto general a las ventas
(IGV) Sl
ARo
estimacion: 2018
Crecimiento mensual de las ventas 0.3%
Impuesto general a las ventas 0%
Politica de Inventario Final 10%
Todos los productos estan afectos al impuesto general a las ventas
(IGV) Sl
Ano 2019
estimacion:
Crecimiento mensual de las ventas 0.5%
Impuesto general a las ventas 0%
Politica de Inventario Final 10%
Todos los productos estan afectos al impuesto general a las ventas
(IGV) Sl
Elaboracion: Propia
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4.9.2. Estimacion de la demanda en unidades:

Tabla 30. Productos

Productos Mezcla

Zapatillas para Caballeros 50%

Zapatillas para Damas 50%
Total 100%

Fuente: Propia

Tabla 31. Estimacién de la demanda (en unidades)

TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
2017”

2017
. . 2017
Ventas estimadas Ene | Feb |Mar | Abr [May | Jun| Jul |Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
totales
200 201 201 202 202 203 203 204 204 205 205 206 2,433
2017
Ventas por producto | 2017
Ene | Feb |Mar | Abr |May | Jun | Jul [Ago | Sep | Oct | Nov | Dic
Zapatillas para
Caballeros 100 100 101 101 101 101 102 102 102 102 103 103 1,217
Zapatilas paraDamas 100 101 101 101 101 102 102 102 102 103 103 1,217
Total
200 201 201 202 202 203 203 204 204 205 205 206 2,433
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2018 S018
Ventas estimadas ~ Ene |Feb |Mar|Abr [May [Jun [Jul |Ago [Sep |Oct|Nov | Dic
totales
206 207 207 208 208 209 209 210 210 211 211 212 2,507
2018
Ventas por producto —1 2018
Ene | Feb |Mar| Abr | May | Jun | Jul |Ago |Sep |Oct|Nov | Dic
Zapatillas para
Caballeros 103 103 104 104 104 104 105 105 105 105 106 106 1,254
Zapatillas paraDamas 55 153 104 104 104 104 105 105 105 105 106 106 1,254
Total
206 207 207 208 208 209 209 210 210 211 211 212 2,507
2019
__ 2019
Ventas estimadas totales _EN€ |Feb\Mar\ Abr |May| Jun | Jul |Ago\Sep|Oct|Nov| Dic
212 213 213 214 214 215 216 216 217 217 218 218 2,584
2019
Ventas por producto 7 2019
Ene |Feb\Mar\ Abr |May| Jun | Jul |Ago\Sep|Oct|Nov| Dic
Zapatillas para Caballeros oo 195 197 107 107 108 108 108 108 109 109 109 1,292
Zapatillas paraDamas oo 106 107 107 107 108 108 108 108 109 109 109 1292
Total 212 213 213 214 214 215 216 216 217 217 218 218 2,584
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. 2020 : 2020
Ventas estimadas Ene | Feb | Mar |Abr | May|Jun| Jul ‘Ago|Sep ‘ Oct ‘ Nov| Dic
totales
219 219 220 220 221 222 222 223 223 224 224 225 2,662
2020
Ventas por producto — 2020
Ene | Feb | Mar \Abr\May|Jun| Jul \Ago|Sep \ Oct \ Nov| Dic
Zapatillas para
Caballeros 109 110 110 110 111 111 12117 111 112 112 112 112 1,331
Zapatilas paraDamas —1n9 999 119 110 111 111 111 111 112 112 112 112 1,331
Total 219 219 220 220 221 222 222 223 223 224 224 225 2,662
2021 2021
Ventas estimadas Ene | Feb |Mar | Abr|May |Jun| Jul |Ago| Sep |Oct | Nov | Dic
totales
225 226 227 227 228 228 229 229 230 231 231 232 2,743
2021
Ventas por producto = 2021
Ene \Feb \Mar\Abr|May|Jun| Jul |Ago|Sep |Oct|Nov| Dic
Zapatillas para
Caballeros 113 113 113 114 114 114 114 115 115 115 116 116 1,372
Zapatilas paraDamas 413 193 113 114 114 114 114 115 115 115 116 116 1,372
Total 225 226 227 227 228 228 229 229 230 231 231 232 2,743

Fuente: Propia
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Tabla 32. Precio por producto

Zapatillas para Caballeros S/.320.00

Zapatillas para Damas S/. 350.00

Fuente: Propia

4.9.3. Ingresos en soles:
Para que se pueda generar ingresos sera a través de dos productos que se detallard continuacion:

Tabla 33. Ingresos en soles por producto

Zapatillas para S/. 389,324.25 S/. 401,165.92 S/. 413,367.76 S/. 425,940.74 S/. 438,896.13
Caballeros
Zapatillas para Damas S/. 425,823.40 S/. 438,775.22 S/. 452,120.99 S/. 465,872.68 S/. 480,042.65
Ventas totales S/. 815,147.65 S/. 839,941.14 S/. 865,488.75 S/.891,813.42 S/. 918,938.78
Valor venta promedio  S/. 335.00 S/. 335.00 S/. 335.00 S/. 335.00 SI. 335.00

Fuente: Propia
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4.9.4. Comprade suministros:
Todo aquello que se requiere para la elaboracion del producto:

Tabla 34. Insumos

Insumo Cantidad Precio (soles) | IGV (soles) Costo (soles)

unidades
Plantillas 200.00 S/. 4,000.00 | S/. 610.17 S/. 3,389.83

unidades
200.00 S/. 6,000.00 | S/. 915.25 S/. 5,084.75
S/. 10,000.00 S/. 1,5625.42 S/. 8,474.58

Dispositivo de vibracion

Fuente: Propia

Tabla 35. Costos por producto

Tipo Producto Cantidad Precio (soles) | Costo Promedio

Zapatillas para Caballeros pares S/. 33,200.00 S/. 187.57
Producto 1 50.00

Zapatillas para Damas pares S/. 35,700.00 Sl. 201.69
Producto 1 50.00

Fuente: Propia
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4.9.5. Gastos generales mensuales:
Se dividira en dos tipos de gastos: gastos administrativos y gastos de ventas:

Tabla 36. Gastos generales

Servicio de transporte logistico Sl. 8,200.00 -S/.200.00 | S/. 8,000.00 100% 0%
Servicio de contabilidad S/. 1,271.19 S/.228.81 | S/. 1,500.00 0% 100%
Electricidad S/. 338.98 S/. 61.02 | S/.  400.00 70% 30%

Agua S/. 84.75 S/. 1525 | S/.  100.00 70% 30%

Teléfono, Internety TV S/. 152.54 S/. 27.46 | S/. 180.00 40% 60%
Alquiler del local S/. 1,271.19 S/.228.81 | S/. 1,500.00 80% 20%

Utiles de oficina S/. 423.73 S/. 76.27 | S/.  500.00 30% 70%

Fuente: Propia
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4.9.6. Planilla:

Los sueldos, y el % de aportes se mantiene para los 5 afios. La UIT aumentan en 5% cada afio. El nimero de personal si varia.

Tabla 37. Personal

N° |Personal Remuneracion
1| Gerente General S/. 3,000.00
1| Administrador S/. 2,200.00
3| Personal Administrativo | S/. 1,600.00
Total S/. 10,000.00
Essalud
Fuente: Propia 9%

“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE
CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —
UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO

2017”

AFP

Aportes Tasa
Aporte

obligatorio | 10.00%
Comision 1.55%
Seguro 1.33%

Tabla 38. Sueldos, aportaciones gratificaciones y Cts del personal

2017
Conceptos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Gerente General ~ S/. 4,311.67  S/. 4,311.67 S/ 4311.67 S. 431167 S/. 431167 S/. 431167 Sl. 458167 S/. 431167 S.431167 S. 431167 S/. 431167 S/. 4581.67
Administrador ~ §/.3,161.89  S/. 3,161.89  S/.3,161.89 S/ 3116189 S/. 3,161.89 S/. 3,161.89 S/ 3,359.89 S/. 3,161.89  S/.3,161.89 S/ 3,161.89 S/. 3,161.89 S/ 3,359.89
Personal
Administrativo ~ S/.6,898.67  S/. 6,898.67  S/.6,898.67 S/. 6,898.67 S/. 6,89867 S/. 689867 S/ 7,330.67 S/. 6,89867 S/.6,898.67 S/ 6,898.67 S/. 6,898.67 S/. 7,330.67

Fuente: Propia
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Para que la empresa funcione son necesarios diferentes activos para que se opere correctamente. Se requiere maquinaria y equipo,
mobiliario y entre otros.

Tabla 39. Presupuesto de inversiéon (En nuevos soles)

Concepto |Unidades Articulo Costo unidad | IGV unidad | Precio Unitario Precio Total IGV Total Costo Total
Muebles y 7 E§critorio S/, 12712 | SI. 22.88 S/.  150.00 S/. 1,050.00 S/. 160.17 | S/. 889.83
enseres 10 Sillas S/, 169.49 | S/. 3051 S/ 200.00 S/, 2,000.00 S/. 305.08 | S/. 1,694.92

30 Mostradores S/l. 25424 | S/. 45.76 S/. 300.00 S/. 9,000.00 S/.1,372.88 | S/. 7,627.12

Uniformes Sl. - | S - S/. - Sl. - Sl. -

10 Computadoras S/. 2,118.64 | S/. 381.36 S/. 2,500.00 S/.  25,000.00 S/. 3,813.56 | S/.21,186.44
Utiles Y 3 Impresora S/l. 42373 | SI.  76.27 S/. 500.00 S/ 1,500.00 S/. 22881 | S/. 1,271.19
Equipos de 35 Papel Bond SI. 12.71 | SI. 2.29 S/. 15.00 S/. 525.00 S/, 80.08 | S/. 44492
oficina 150 Lapiceros Sl. 0.68 | S/. 0.12 S/. 0.80 S/. 120.00 S/, 1831 | S/. 101.69
150 Archivadores S/. 6.78 | SI. 1.22 S/. 8.00 S/. 1,200.00 S/. 183.05 | S/. 1,016.95
Constitucion de
1 empresa S/. 1,694.92 | S/. 305.08 S/. 2,000.00 S/, 2,000.00 S/. 2,000.00
Gastos Licencia
preliminares 1 municipal S/. 15254 | S/. 27.46 S/. 180.00 Sl. 180.00 S/, 180.00
Garantia por
1 alquiler de local | S/. 423.73 | SI.  76.27 S/. 500.00 S/. 500.00 S/l.  76.27 | SI. 423.73
Total S/. 5,384.58 | S/. 969.22 S/. 6,353.80 S/.  43,075.00 S/. 6,238.22 | S/. 36,836.78
Elaboracion: Propia
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Tabla 40. Activos fijos
Escritorio 7 S/. 150.00 | S/. 1,050.00 S/. 160.17 S/.  889.83 10% S/. 44.49 | Sl 84.53 | SI. 7.04
Sillas 10 S/. 200.00 | S/. 2,000.00 S/.  305.08 S/. 1,694.92 10% S/. 84.75 | SI. 161.02 | S/. 13.42
Mostradores 30 S/. 300.00 S/. 9,000.00 S/.1,372.88 S/. 7,627.12 10% S/. 381.36 | SI. 72458 | S/.  60.38

Fuente: Propia

S/. S/. S/.
Computadoras 10 S/. 2,500.00 25,000.00 S/.3,813.56 |S/. 21,186.44 25% S/, 1,059.32 5,031.78 419.31
S/.
Impresora 3 S/. 500.00 S/. 1,500.00 S/. 228.81 S/.1,271.19 10% S/ 63.56 | S/. 120.76 10.06
1 S/. 525.01 S/.  80.09 S/. 444.92 30% S/ 22.25 | SI. 126.80 | S/. 10.57
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4.9.8. Punto de equilibrio

“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE
CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —
TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO

PRIVADA DEL NORTE 2017
Tabla 41. Punto de equilibrio en unidades
o Margen de Mg
Servicio \AY% Ccv ] )
contribucién ponderado
) 32,000 188 31,812
Zapatillas para Caballeros 15,906
) 35,000 202 34,798
Zapatillas para Damas 17,399
33,305
Fuente: Propia
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4.9.9. Financiamiento:
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15,000.00
26%
2.40%
12

Tabla 42. Financiamiento

2017
Saldo Inicial 15000 S/. 13,907 S/.12,787 S/.11,640 S/.10,466 S/. 9,264 S/. 8,033 S/.6,772 S/. 5,481 S/. 4,159 S/. 2,806 S/. 1,419
Préstamo S/. 15,000
Cuota S/. 1,453 S/. 1,453 S/. 1,453 S/. 1,453 S/.1,453 S/. 1,453 S/. 1,453 S/. 1,453 S/.1,453 S/. 1,453 S/.1,453 S/. 1,453
Interés S/. 360 S/. 334 S/. 307 S/. 279 S/. 251 S/. 222 S/. 193 S/. 163 S/.132 SI. 100 S/. 67 S/. 34
Amortizacion S/.1,093  S/.1,120 S/. 1,147 S/. 1,174 S/. 1,202 S/. 1,231 S/. 1,261 S/. 1,291 S/. 1,322 S/.1,354 S/. 1,386 S/.1,419

Fuente: Propia
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4.9.10. Flujo de caja

Tabla 43. Flujo de caja

Ingresos (S/.)

Ingresos por ventas 79,258 79,654 80,053 81,262

Egresos (S/.)

Compra de
Mercaderia 50,538 46,060 46,175 46,290 46,406 46,522 46,638 46,755 46,872 46,989 47,106 47,212
Compra de
suministros 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

Sueldos y

aportaciones 10,900 10,900 10,900 10,900 10,900 10,900 11,800 10,900 10,900 10,900 10,900 11,800

Gratificaciones - - - - - - 10,000 - - - - 10,000
Vacaciones - - - - - - - - - - - -
CTS - - - - 3,889 - - - - - 5,833 -

Servicio de
contabilidad 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Electricidad 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400
Agua 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
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Teléfono, Internet y
TV 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180 180
Alquiler del local 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500
Materiales y Utiles de
oficina 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500
Equipo y Maquinaria
Muebles y enseres
Equipos de Oficina
Compras mandados
al gasto
Otros gastos
mandados al gasto
Pago de IGV - - 1,764 2,926 2,939 2,952 2,965 2,977 2,990 3,003 3,016
Pago a cuenta IR
3era 1,186 1,189 1,192 1,195 1,198 1,201 1,204 1,207 1,210 1,213 1,216

Pago Anual de IR

-27,945.00
Ingresos (S/.)

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Péag. 108



A

N

Adquisicion de
Préstamo

Total ingresos de caja

Egresos (S/.)

Amortizaciones de
préstamos

Pago de Intereses

Total egresos de caja

UNIVERSIDAD

“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE
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TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
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1,093 1,120 1,147 1,174 1,202 1,231 1,261 1,291 1,322 1,354 1,386 1,419
360 334 307 279 251 222 193 163 132 100 67 34

Aportes de capital

Saldo inicial

25,000.00

4,392

9,951 13,825 12,729 15,590 7,619 10,616 13,682 16,816 14,185

Fuente: Propia
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Tabla 44. Flujo de caja consolidado

Flujo de caja econdmico
(operativo) -S/.  43,075.00 S/.27,085.54 S/.42,399.00 S/.36,046.46  S/.43,866.42 S/.51,924.24
Flujo de caja financiero -S/.  28,075.00 S/. 9,643.94 S/.42,399.00 S/.36,046.46  S/.43,866.42 S/.51,924.24

Fuente: Propia

4.9.11. VAN: Flujo de Caja Operativo (en soles)

Tabla 45. VAN: Flujo de caja operativo

Flujo de caja econémico
(operativo) -S/. 43,075.00| S/. 27,085.54 | S/. 42,399.00 | S/. 36,046.46 | S/.43,866.42 | S/. 51,924.24

24%
26%

76%

- S/. 56,901.68
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4.9.12. VAN: Flujo de Caja Financiero (en soles)

Tabla 46. VAN: Flujo de caja financiero

Flujo de caja financiero  -S/. 28,075.00 S/. 9,643.94 S/.42,399.00 S/.36,046.46 S/.43,866.42 S/.51,924.24

25%

S/. 60,213.52
89%
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4.9.13. Estado de resultados en soles:

Ventas

Costo del Servicio

Gasto de Ventas

Costo personal 10,061
Electricidad 237
Agua 59
Teléfono, Internety TV 61
Alquiler del local 1,017
Utiles de oficina 127
Depreciacion 20
Gastos Administrativos
Costo personal 4,312
Servicio de contabilidad 1,271

PRIVADA DEL NORTE
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Tabla 47. Estado de resultados al afio 2017

67,168

67,335 67,504 67,673 67,842 68,011
47,596 47,694 47,792 47,890 47,989

68,181

47,498 48,087

10,061 10,061 10,061 10,061 10,061 10,691 10,061
237 237 237 237 237 237 237 237 237
59 59 59 59 59 59 59 59 59
61 61 61 61 61 61 61 61 61
1,017 1,017 1017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017 1,017
127 127 127 127 127 127 127 127 127
20 20 20 20 20 20 20 20 20

4,312
1,271

4,312 4,312
1,271 1,271

4,312
1,271

4,312 4,582
1,271 1,271

4,312
1,271

4,312 4,312
1,271 1,271
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237 237
59 59
61 61

1,017 1,017

127 127

20 20
4,312 4,582
1,271 1,271

68,352 68,523 68,694 68,866 815,148
48,187 48,286 48,385 48,485 575,290

10,061 10,061 10,061 10,691 121,987

2,847
712
732

12,203

1,525

246

52,280
15,254
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Electricidad 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 102 1,220

Agua 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 305

Teléfono, Internety TV 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 92 1,098
Alquiler del local 254 254 254 254 254 254 254 254 254 254 254 254 3,051
Utiles de oficina 297 297 297 297 297 297 297 297 297 297 297 297 3,559
Depreciacion 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 6,004

Gastos financieros

Impuesto a la Renta 270 299 329 358 388 148 449 480 511 542 303

Fuente: Propia
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Tabla 48. Estado de resultados consolidado

Ventas .815,147.65 S/.839,941.14 S/. 865,488.75 . 891,813.42 . 918,938.78

Costo del Servicio S/.575,290.27 S/.589,695.12 S/. 604,538.12 S/.619,832.57 S/. 635,592.23

Gasto de Ventas
Costo personal
Electricidad

S/.121,986.67 S/.121,986.67 S/.121,986.67 S/.121,986.67 S/.121,986.67
SI. 284746 S/. 2,847.46 S/. 284746 S/. 284746 S/. 2,847.46
S/. 711.86 SI. 711.86 S/ 711.86 S/ 711.86 SI. 711.86
S/. 732.20 SI. 732.20 SI. 732.20 SI. 732.20 SI. 732.20
S/. 12,203.39 S/. 12,203.39 S/. 12,203.39 S/. 12,203.39 S/. 12,203.39
S/, 152542 S/. 152542 S/. 152542 S/. 152542 S/. 152542
S/. 24555 S/ 24555 S/ 24555 S/ 24555 S/ 245.55

Agua

Teléfono, Internety TV
Alquiler del local

Utiles de oficina
Depreciacién

Gastos Administrativos
S/. 52,280.00 S/. 52,280.00 S/. 52,280.00 S/. 52,280.00 S/. 52,280.00
S/. 15,254.24 S/. 15,254.24 S/. 15254.24 S/. 15,254.24 S/. 15,254.24
S/, 1,220.34 S/. 1,220.34 S/. 1,220.34 S/. 1,220.34 S/. 1,220.34

Costo personal
Servicio de contabilidad
Electricidad
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S/. 305.08 SI. 305.08 SI. 305.08 S/ 305.08 SI. 305.08
S/, 1,098.31 S/. 1,09831 S/. 1,098.31 S/. 1,09831 S/. 1,098.31
S/, 3,050.85 S/. 3,050.85 S/. 3,050.85 S/. 3,050.85 S/. 3,050.85
S/l. 355932 S/. 3559.32 S/. 355932 S/. 3559.32 S/. 3,559.32
S/. 6,003.92 S/. 6,00392 S/. 6,003.92 S/. 6,003.92 S/. 6,003.92

Agua

Teléfono, Internety TV
Alquiler del local
Utiles de oficina

Depreciacion

Gastos financieros 2,441.61 -S/.

S/.

Impuesto a la Renta 431735 S/. 8,166.42 S/. 11,377.81 S/. 14,686.87 S/. 18,096.58

Fuente: Propia
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4.9.14. Balance general:

Tabla 40. Balance general

Activos

Efectivo y equivalente de

efectivo - 1,087 4,392 9,951 13,825 12,729 15590 7,619 10,616 13,682 16,816 14,185 6,569 6,569

Mercaderia 3,902 3,912 3,922 3,932 3,942 3,951 3,961 3,971 3,981 3,991 4,001 4,001 4,001

Inmuebles, maquinaria y
equipos 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114 33,114

Depreciacion acumulada - 521 1,042 1,562 2,083 2,604 3,125 3,646 4,166 4,687 5,208 5,729 6,249 6,249

Impuesto a la renta - 1,186 2,375 3,567 4,761 5,959 7,160 8,364 9,571 10,780 11,993 13,209 13,209

Pasivos
Impuesto general a las
ventas - 4,050 1,149 1,764 2,926 2,939 2,952 2,965 2,977 2,990 3,003 3,016 3,031 3,031

Impuesto a la renta - - - - - - - - - - - 4,317 4,317
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Remuneraciones por

pagar 2,500 5,000 7,500 10,000 12,500 15,000 7,500 10,000 12,500 15,000 17,500 10,000 10,000
Beneficios sociales de
los trabajadores por

pagar 972 1,944 2,917 3,889 972 1,944 2,917 3,889 4,861 5,833 972 1,944 1,944

Obligaciones

Financieras

Patrimonio Neto

Capital social 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25000 25,000 25,000 25,000 25,000

Utilidades retenidas - 2,999 2,189 1,292 306 768 1,961 2,456 3,952 5,550 7,252 9,058 5,751 5,751

Reserva legal 80 170 270 380 499 600 600 600 600 600 600 600 600

Fuente: Propia
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Tabla 49. Balance general consolidado

Activos
Efectivo y equivalente de efectivo
Mercaderia

Inmuebles, maquinaria y equipos
Depreciacién acumulada
Impuesto a la renta

S/. 6,568.94 S/.48,967.94 S/. 85,014.40 S/.128,880.83 S/. 180,805.06
S/. 4,001.05 S/. 4,122.75 S/. 4,248.14 S/. 4,377.36 S/. 4,510.50
S/.33,114.41 S/.33,114.41 S/. 33,11441 S/. 33,114.41 S/. 33,114.41
-S/. 6,249.47 -S/.12,498.94  -S/. 18,748.42  -S/. 24,997.89 -S/. 31,247.36
S/.13,209.19 S/. - S/. - S/. - S/. -

Pasivos
Impuesto general a las ventas
Impuesto a la renta
Remuneraciones por pagar
Beneficios sociales de los
trabajadores por pagar
Obligaciones Financieras

S/. 3,030.88 S/. 3,188.86 S/. 3,351.65 S/. 3,519.38 S/, 3,692.22
S/. 431735 S/. 8,166.42 S/. 11,377.81 S/. 14,686.87 S/. 18,096.58
S/.10,000.00 S/.10,000.00 S/. 10,000.00 S/. 10,000.00 S/.  10,000.00

S/. 1,944.44 S/. 1,944.44 S/. 1,944.44 S/, 1,944.44 S/, 1,944.44
-S/. 0.00 S/ - S/. - S/. - S/. -

S/. -

S/. 25,000.00 S/.25,000.00 S/. 25,000.00 S/.  25,000.00 S/. 25,000.00
S/. 5,751.44 S/.24,806.42 S/. 51,354.64 S/. 85,624.01 S/. 127,849.37
600.00 600.00 S/ 600.00 S/. 600.00 S/. 600.00

Patrimonio Neto
Capital social

Utilidades retenidas
Reserva legal

Fuente: Propia
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CAPITULO 5. RESULTADOS

5.1. Encuesta

Se aplicd una encuesta que consignaba preguntas que indagaban sobre las dimensiones

de la variable estudiada.

A continuacién, mostramos los resultados de la investigacion realizada en los productores
de calzado del Distrito del Porvenir — Truijillo. Realizada a 10 productores de calzado del

Distrito del Porvenir — Trujillo.

5.1.1. Sexo del Informante

B Masculino ® Femenino

Figura 30. Sexo del Informante
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 productores de calzado, se identific6 que 6 de

productores es del sexo masculino mientras que 4 es del sexo femenino.
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5.1.2. La asociatividad en su microempresa, puede llegar a generar niveles de
crecimiento econémico

mS| ®mNo

Figura 31. La asociatividad en su microempresa, puede llegar a generar
niveles de crecimiento econdémico
Fuente: Encuestas

Interpretacién: Del total de 10 de los productores de calzado, 8 productores
consideran que de adoptar la asociatividad en su microempresa, se puede
generar niveles de crecimiento econdmico, mientras que 2 productores

consideran que no se puede generar niveles de crecimiento econémico.

5.1.3. Mejora de Ingresos

mSlI mNo

Figura 32. Mejora de Ingresos
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De los 10 productores de calzado, 7 consideran que trabajando en
asociatividad se puede mejorar sus ingresos, mientras que 3 de los productores

.consideran que no se puede mejorar sus ingresos
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5.1.4. Precios Competitivos

m S| mNo

Figura 33. Precios Competitivos
Fuente: Encuestas

Interpretacién: De 10 de los productores de calzado, 7 consideran que trabajando
en asociatividad se puede tener precios competitivos, mientras que 3 productores
consideran que no se puede tener precios competitivos al trabajar en asociatividad.

5.1.5. Generacion de empleos y en el desarrollo de la economia regional

mS|I mNo

Figura 34. Generacion de empleos y en el desarrollo de la economia regional
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De 10 de los productores de calzado, 6 consideran que la
asociatividad si tiene un papel clave en la generacion de empleos y en el desarrollo
de la economia regional, mientras que 4 de los productores consideran que la
asociatividad no tiene un papel clave en la generacion de empleos y en el desarrollo

de la economia regional.
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5.1.6. Aumento de puestos de trabajo, y reduccion del indice de pobreza de la
region

m S| mNo

Figura 35. Aumento de puestos de trabajo, y reduccién del indice de pobreza de la
region

Fuente: Encuestas

Interpretacién: De 10 de los productores de calzado, 9 productores consideran que
al aumentarse mas puestos de trabajo; se puede reducir el indice de pobreza en la
region, mientras que un productor indica que no se puede reducir el indice de

pobreza en la region.

5.1.7. Importancia de la infraestructura en el proceso productivo

mSl mNo

Figura 36. Importancia de la infraestructura en el proceso productivo
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 productores de calzado, los 10 indican que es
importante la infraestructura en el proceso productivo del producto.
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5.1.8. Infraestructuray equipamiento adecuado

mS| mNo

Figura 37. Infraestructura y equipamiento adecuado
Fuente: Encuestas

Interpretacién: Del total de los 10 productores de calzado, 9 indican que para
trabajar en asociatividad, se debe contar con infraestructura y equipamiento
adecuado, mientras un productor de calzado considera que no es necesario la

infraestructura y equipamiento.

5.1.9. Incremento del nUmero de unidades producidas

m S| mNo

Figura 38. Incremento del nimero de unidades producidas
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De los 10 productores de calzado, 9 indican que trabajando en
asociatividad se puede incrementar el nimero de unidades producidas, mientras

gue 1 considera que no se puede incrementar el nUmero de unidades producidas.
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5.1.10. Reduccion de costos en materia prima

HS| mNo

Figura 39. Reduccién de costos en materia prima
Fuente: Encuestas

Interpretacién: De los 10 productores de calzado, el 8 indican que es posible
reducir costos en materia prima si se trabaja en asociatividad, mientras que 2

consideran que no se puede reducir los costos en materia prima en asociatividad.

5.1.11. Financiamiento de forma conjunta

m S| mNo

Figura 40. Financiamiento de forma conjunta
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De los 10 productores de calzado, 8 indican que trabajando en
asociatividad se puede acceder a un financiamiento, mientras que el 2 consideran

gue no se puede acceder a un financiamiento de forma conjunta.
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5.1.12. Adquisicion de un financiamiento

mS| mNo

Figura 41. Adquisicién de un financiamiento
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De los 10 productores de calzado, 8 indican que trabajando en
asociatividad es mas facil adquirir un financiamiento, mientras que 2consideran que
no es mas facil adquirir un financiamiento en asociatividad.

5.1.13. Acceso a diferentes fuentes de financiamiento

mS| mNo

Figura 42. Acceso a diferentes fuentes de financiamiento
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 productores de calzado, 7 indican que trabajando
en asociatividad se puede acceder a diferentes fuentes de financiamiento, mientras
gue 3 consideran que no se puede acceder a diferentes fuentes de financiamiento.

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Péag. 125



“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE

CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —

UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
PRIVADA DEL NORTE 2017”

N

5.1.14. Tasas para un financiamiento

mS| mNo

Figura 43. Tasas para un financiamiento
Fuente: Encuestas

Interpretacién: Del total de 10 productores de calzado, 7 indican que en
asociatividad se puede acceder a mejores tasas para un financiamiento, mientras

gue 3 consideran que no se puede acceder a mejores tasas para un financiamiento.

5.1.15. Acceso a compras o inversiones

mS| mNo

Figura 44. Acceso a compras o inversiones
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 productores de calzado, 7 indican que en
asociatividad se puede acceder a mejores tasas para un financiamiento, mientras
gue 3 consideran que no se puede acceder a mejores tasas para un financiamiento.

Bach. Correa Angulo M. ; Guerrero Torres D. Péag. 126



“ASOCIATIVIDAD COMO ESTRATEGIA PARA LA EXPORTACION DE

CALZADO EN LOS PRODUCTORES DEL DISTRITO DEL PORVENIR —

UNIVERSIDAD TRUJILLO HACIA EL MERCADO DE BOGOTA — COLOMBIA EN EL ANO
PRIVADA DEL NORTE 2017”

N

5.1.16. Importante de la capacitacion al personal

mS|I mNo

0%

Figura 45. Importante de la capacitacién al personal
Fuente: Encuestas

Interpretacién: El 10 de los productores de calzado, indica que la capacitacién en

el personal es importante para la realizacion de los procesos.

5.1.17. Mejora de los procesos productivos

mS| mNo

10%

Figura 46. Mejora de los procesos productivos
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De los 10 productores de calzado, 9 indican que si se trabaja en
asociatividad se puede mejorar los procesos productivos, mientras que 1 considera

gue no se puede mejorar los procesos productivos.
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5.1.18. Adopcion de nuevas formas de administrar una empresa

mS| mNo

Figura 47. Adopcion de nuevas formas de administrar una empresa
Fuente: Encuestas

Interpretacién: Del total de 10 productores de calzado, 6 productores indican que
si se genera asociatividad; se debe de adoptar nuevas formas de administrar,
mientras que el 4 consideran que no se debe de adoptar nuevas formas de

administrar la empresa.

5.1.19. Apertura de nuevos mercados

mS| mNo

Figura 48. Apertura de nuevos mercados
Fuente: Encuestas

Interpretacion: De los 10 productores de calzado, 7 indican que en asociatividad
ayuda a la apertura de nuevos mercados, mientras que 3 consideran que no ayuda

a la apertura de nuevos mercados.
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5.1.20. Incremento de la produccion y las ventas

mS|I mNo

Figura 49. Incremento de la produccién y las ventas
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 productores de calzado, 80 indican que si se genera
asociatividad se puede incrementar la produccion y por ende las ventas, mientras

gue 2 consideran que no se puede incrementar la produccién y por ende las ventas.

5.1.21. Minimizacién de riesgos al ingresar a nuevos mercados

mS| mNo

Figura 50. Minimizacidn de riesgos al ingresar a nuevos mercados
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 productores de calzado, 7 indican que en
asociatividad se puede minimizar riesgos de ingresar a nuevos mercados, mientras
gue 2 consideran que no se puede minimizar riesgos de ingresar a nuevos
mercados.
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5.1.22. Poder de negociacion

mS|I mNo

Figura 51. Poder de negociacién
Fuente: Encuestas

Interpretacién: Del total de 10 productores de calzado, 80 indican que trabajando
en asociatividad se puede generar un mayor poder de negociacion, mientras que 2

consideran que no se puede generar mayor poder de negociacion.

5.1.23. Alianzas estratégicas

mS| mNo

Figura 52. Alianzas estratégicas
Fuente: Encuestas

Interpretacion: Del total de 10 de los productores de calzado, 7 indican que al tener
alianzas estratégicas con otras empresas puede ayudar a mejorar el producto y a
cubrir la demanda del producto, mientras que 2 consideran que al tener alianzas
estratégicas con otras empresas no ayudar a mejorar el producto y a cubrir la

demanda del producto.
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CAPITULO 6. DISCUSION

Habiendo identificado todas las fuentes de informacién para genera una discusion de
resultados se muestra: las hipotesis planteadas en la presente investigacion, la teoria
bésica de las empresas productoras de calzado del distrito EI Porvenir — Truijillo.

La investigacion realizada con los productores de calzado del Distrito del Porvenir se hallo
que la asociatividad permite enfrentar y resolver problemas de manera conjunta sin que se
llegue a perder la autonomia de los participantes, conduce a mejorar la productividad y
competitividad, lo que se traduce en la ampliacion de mercados, en mayor poder de
negociacién, en menores costos, mejor acceso a informacién, tecnologia, servicios
financieros, etc. En tercer lugar, se pueden adoptar diversas formas organizacionales o

empresariales, y concuerda con Quintero y Ramirez (2006)

La investigacion realizada con los productores de calzado del Distrito del Porvenir se hallo
que la asociatividad destaca la busqueda de beneficios comunes y de menores costos en
la formacion de asociacion, también se puede alcanzar economias de escala; hay mayor
grado de especializacién, descuentos en la compra de los insumos. la creacion de
relaciones de cooperacion entre las empresas permite aumentar la capacidad de respuesta
y ser mas flexibles a los cambios de la demanda de los mercados, asi como también la
difusion de la innovacion a través del intercambio de conocimientos y experiencias,
acelerando su proceso de aprendizaje; el resultado es una eficiencia colectiva, y concuerda
con Flores (2013)

La investigacion realizada con los productores de calzado del Distrito del Porvenir se hallo
que de generar asociatividad empresarial permite acceder a créditos en el sistema
financiero formal, participar en concursos para ser proveedor de bienes o servicios, se
puede disefnar, fabricar y comercializar propios productos (marca registrada, patentes,
disefios industriales), permite introducirse a mayor parte del mercado permitiéndonos
exportar nuestros productos, adicionalmente se obtiene beneficios sociales, se incrementa
mas puestos de trabajo y se puede mejorar la calidad de vida en los trabajadores y en sus

familias, y concuerda con Ramirez y Rengifo (2013)
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La investigacion realizada con los productores de calzado del Distrito del Porvenir se hallé

que en la actualidad la Asociatividad se han vuelto piezas fundamentales en las diferentes
actividades economicas y sociales de los paises, son significativas, principalmente en la
generacion de empleos y redistribucion de los ingresos. La asociatividad genera un impacto

econdmico, social y tecnoldgico, y concuerda con Pereyra (2014)
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CONCLUSIONES

Después de un profundo andlisis de esta propuesta, se ha concluido que el
desarrollo de la asociatividad es fundamental para empresas del tamafo de los
productores de calzado objeto de estudio, ya que por medio de esta genera un
impacto econdmico social y tecnoldgico, brinda una oportunidad de progreso
mediante la generacién de diversas ventajas competitivas que solo pueden ser
obtenidas a nivel colectivo y no individual, sobre todo si se piensa competir con
grandes empresas que cuentan con una solidez econémica que es escasa en estas
Mypes.

Podemos concluir que trabajando en asociatividad se puede mejorar los ingresos y

también acceder a mayores fuentes de financiamiento.

Concluimos que al trabajar en asociatividad se puede incrementar la produccion y
cubrir mayor parte de la demanda.

Concluimos que por medio de la asociatividad podemos minimizar riesgos para

ingresar a nuevos mercados.
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RECOMENDACIONES

e Informar a los productores de calzado del distrito de El Porvenir, sobre las distintas
fuentes de financiamiento a las que podrian acceder que ayuden al desarrollo de

Sus negocios.

e Es necesario consolidar al grupo en el corto plazo, realizar una integracion entre
los productores que forman la asociatividad a fin de acceder a nuevas
oportunidades que por su complejidad, exigencia y costo no estarian al alcance de

forma individual.
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Anexo N° 1 Encuesta
Buenos Dias / Tardes / Noche

Somos alumnos de la Universidad Privada del Norte y nos gustaria que nos brindara unos
minutos de su tiempo para responder las siguientes preguntas de la encuesta, que seran
de ayuda para realizar nuestra tesis en la que hablaremos acerca de Asociatividad como
estrategia para la exportacion de calzado en los productores del Distrito del Porvenir —
Trujillo hacia el mercado de Bogot4 — Colombia en el afio 2016, por lo que solicitamos su

apoyo con sus respuestas, en un tiempo no mayor a 5 minutos.

1. Sexo del Informante

Masculino D FemenincD

2. ¢Considera que de adoptar la asociatividad en su microempresa, se puede

llegar a generar niveles de crecimiento econémico?

st 3 NO (-

3. ¢Considera que trabajando en Asociatividad se puede sus mejorar sus

ingresos?

s 3 NO (I

4. ¢(Considera que trabajando en Asociatividad se puede tener precios

competitivos?

s 3 NO (I

5. ¢Considera que La asociatividad tiene un papel clave en la generaciéon de
empleos y en el desarrollo de la economia regional?

st 3 NO (-

6. ¢Considera que, al aumentar mas puestos de trabajo, se puede reducir el
indice de pobreza de la regién?

st 3 NO (-
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7. ¢Considera importante la infraestructura que se utiliza en el proceso
productivo?

s 3 NO (I

8. ¢Considera que para trabajar en Asociatividad, se debe contar con
infraestructura y equipamiento adecuado?

st 3 NO (-

9. ¢Consideraque al trabajar en Asociatividad, es posibleincrementar el nimero
de unidades producidas?

s 3 NO (I

10. ¢ Es posible reducir costos en materia prima si se trabaja en Asociatividad?

st 3 NO (-

11. ¢ Considera que se podria acceder a un financiamiento de forma conjunta?

s 3 NO (I

12. ¢ Considera que es mas facil adquirir un financiamiento en una Asociatividad?

s 3 NO (I

13. ¢ Considera que En Asociatividad se puede acceder a diferentes Fuentes de
financiamiento?

st 3 NO (-

14. ;Considera que en Asociatividad se puede acceder a mejores tasas para un
financiamiento?

st [ Nno 3
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¢cConsidera que es posible acceder a compras o inversiones cuando se
genera Asociatividad?

Sl CJ NO CJ

¢Considera importante la capacitacion del personal?

st 3 NO (-

¢ Considera que, si se genera Asociatividad, se pueden mejorar los procesos
productivos?

s 3 NO (I

¢ Considera que cuando se genera Asociatividad, se debe adoptar nuevas
formas de administrar una empresa?

s 3 no 3
¢ Trabajar en Asociatividad ayudara a la apertura de nuevos mercados?
- R =

¢, Si se genera asociatividad se puede incrementar la produccién y por ende
las ventas?

s 3 NO (I

¢;Considera que en Asociatividad puede ayudar a minimizar riesgos de
ingresar a nuevos mercados?

s 3 NO (I

¢;Considera que trabajar en asociatividad genera un mayor poder de
negociacion?

st 3 Nno [
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23. ¢;Considera que al tener alianzas estratégicas con otras empresas puede
ayudar a mejorar el producto y cubrir la demanda del mercado?

st 3 NO (I

iMuchas Gracias por su colaboracion...!!!
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Anexo N° 2 Fotografias

Encuesta a los Productores de calzado del Distrito del Porvenir - Trujillo
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