UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS

FACULTAD DE NEGOCIOS

PROGRAMA ACADEMICO DE ADMINISTRACION Y NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Principales componentes que limitan la competitividad d®lIRymesexportadoras de
la regionLima dela partida 620220.0000 en su etapa de internacionalizacion hacia el

mercado de Estados Unidos, en el periodo 204@20
TESIS

Para optar el titulprofesional de Licenciado en Negocios Internacionales

AUTORES

Alegre Pilco, Edward Arturcd000-:00033216:3683

Davila RamirezJaclyn Lesly 000-000220561863

ASESOR

Arroyo Rizo Patrén, Migudbzequiel(0000-:000279031568

Lima, 27 de Agostode 2021



DEDICATORIA

fiLa presente investigacion esta dedicada a mis padres, mi hermana y mi sobrino que
han sido mi soporte y motivacién para seguir adelante en toda mi etapa profesional. A
mi queridaamiga Lesly Davila porque confié en mi y lograr este objetivo juntos. Y

nuestro asesor Miguel Arroyo por su compromiso constante en este proceso.

Edward Alegre

A D e d i aonas pdadresy mi hermangoor suapoyoincondicionaly motivacionencada
etapade mi vida profesional A Edward,mi comparfiergy amigo,por suapoyoy por
aventurars@a cumplir estametaconmigo.Finalmentea nuestrcasesoMiguel Arroyo

por suapoyoconstanteennuestranvestigacion 0

Jaclyn Davila



AGRADECIMIENTOS

En primer lugar, agradecido con Dios por las oportunidades que me ha brindado y las
personas que ha colocado en mi camino. En segundo lugar, a mis padres por todo el apoyo
gue me han brindado en diferentes etapasidada hasta lograr lo que soy ahora. En
tercer lugar, agradezco a Lesly Davila que es mi gran amiga y compafiera de afios durante
toda la etapa universitaria y profesional por compartir este camino nuevamente. En cuarto
lugar, a nuestro Asesor Miguel Arr@yor brindarnos su compromiso y apoyo en toda
esta etapa. Y finalmente, a las personas involucradas en el proceso de esta investigacion

que nos brindaron su disposicién y cooperacion para lograr el objetivo.

Edward Alegre

En primerlugar,agradezc@ mis padrespor siemprebrindarmesu apoyoy motivacion
constantgaraconvertirmeen unagranprofesional En segunddugar, a nuestroasesor
Miguel Arroyo por sucompromisodedicaciory paciencigparaguiarnosenesteproceso
tan importanteparanosotros.En tercerlugar, a mi compafieroy gran amigo Edward
Alegre por su dedicaciony por compartir este procesode investigacionconmigo.En
cuarto lugar, a nuestrosentrevistadogor su tiempo y disposiciénparaayudarnosa
conseguimuestroobjetivo de licenciarnos.Graciaspor compartirnosusconocimientos
y experienciag?orultimo, ami almamatera UniversidadPeruanaleCienciasAplicadas

por brindarmelasherramientasiecesariaparala realizacionde la presentdesis.

Jaclyn Davila



RESUMEN

Las MiPymes peruanas son un grupo de empresas que conforman gran parte de la
actividad econdmica del paisiendo el subsector confeccionglsque ha logradoun
crecimiento en general en los ultimos afios. Sin embargo, en el grupo de exportaciones de
ropa de alodon para bebgbhatenido una variacion en los ultimos 5 afios, desde el afio
2016 al 2020ya que sus exportacione® se han mantenido constantes; es decir, han
tenido un crecimiento y decrecimiento cada afcual genera una interrogante del
motivo deesta variacion pese a que de manera general el subsector de confecciones se
mantiene soélida en crecimiento. Para elloyesdizé la presente investigaciéecon la
finalidad de conocer si los componentes de posicionamiento de marca, canal de
distribucion,diferenciacién de producto y financiamiento prembarque adan como
limitadoresde las MiPymes exportadoras de la region Lima de la partida 6209.20.0000
en su proceso de internacionalizacion al mercado de Estados Unidos en el periodo 2016
1 2020

En la presente investigaciése hautilizado unametodologiade enfoque cualitativo
basada en la recopilacion datecedentesacional e internacional junto a entrevistas
semiestructuradas a profundidadlizadas expertosie temay empresas MiPymes del
subsector confecciones de ropa de algodén para betxéda finalidad deobtener

informaciénsobre las limitantes

Obteniendo como resultado, que los componentes de posicionamienttarda,
diferenciaciorde producto y financiamienfwei embarqueson limitadores que influye
negativamente en la competitividad de las MiPymes peruanas exportadora de ropa de
algodon para bebés de la partida 6209.20.0000 del perioda 20P8.Mientras que el
componente de canal de distribucion no influye en la competitididdds MiPymes de
estudio. Asimismo, con la informacién recaba se hicieron hallazgos como la influencia
positiva de apoyarse en la Marca Peru para lograr internacionalizarse, el uso de los canales
digitales para lograr posicionarse en el mercado extdsiamportancia de brindar un
servicio personalizado para lograr diferenciarse de la competencia y la importancia de

contar con certificaciones para diferenciar el producto.

Palabras clave: posicionamiento de marca, canal de distribucion, diferenciacon d

producto, financiamiento pieembarque.



ABSTRACT

Peruvian MSMEs are a group of companies that make up a large part of the country's
economic activity, with the apparel subsector being the one that has achieved growth in
general in recent years. Howevierthe group of exports of cotton clothing for babies, it

has had a variation in the last 5 years, from 2016 to 2020, since its exports have not
remained constant; that is to say, they have had a growth and decrease every year, which
raises a question tiie reason for this variation despite the fact that in general the apparel
subsector remains solid in growth. For this, the present investigation was carried out in
order to know if the components of brand positioning, distribution channel, product
differentiation and preshipment financing act as limiters of the exporting MSMESs of the
Lima region of heading 6209.20.0000 in its process of internationalization to the United
States market in the period 20i1202Q

In this research, a qualitative approawbthodology based on the collection of national
and international antecedents has been used together vd#ptim semii structured
interviews carried out with subject experts and MSMEs in the subsector of cotton clothing
for babies in order to obtain mfmation on the limitations.

Obtaining as a result, that the components of brand positioning, product differentiation
and preshipment financing are limiting that negatively influences the competitiveness of
Peruvian MSMEs exporting cotton clothing for Bbof heading 6209.20.0000 for the
period 2016/ 2020. While the distribution channel component does not influence the
competitiveness of the study MSMEs. Likewise, with the information collected, findings
were made such as the positive influence of nglyon the Peru Brand to achieve
internationalization, the use of digital channels to achieve a position in the foreign market,
the importance of providing a personalized service to differentiate itself from the

competition. and the importance of havingtifieations to differentiate the product.

Keywords: brand positioning, distribution channel, product differentiation, pre

shipmenftfinancing,
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INTRODUCCION

El algoddn peruano ha estado vigente desde hace mucho tiempo, en las épocas de las
culturas y civilizaciones del antiguo Peru, destaiola cultura Paracas por los mantos

que tejieron con tintes vegetales, minerales y animales a través de un proceso de
transformacion. Asimismo, en la época inca se daba importancia a las vestimentas tanto
ritual, social y politica. Dependiendo del tipo demqla que se utilizaba segun el estatus

que ejercian las personas en esa época. Es por ello, que el algoddn y otros materiales para
las vestimentas de vestir siguen siendo parte de la historia del Pera, asimismo, por su
calidad, disefio y técnicas en lagmulas por las culturas que se mantiene vigente en los

museos mas representativos del pais.

En el sector textil, se considera dos variedades de algodon que son muy utilizados, la
primera es el algodon Pima producido en Piura, que mantiene urebpboial y suave

al tacto, y el Tanguis producido en Ica, que se mezcla con lana y otras fibras tanto natural
como artificial. El algodon pima peruano suele utilizarse para diversos tipos de prendas

de vestir, dentro de ellas estan las camisas, pologpahyiropas para bebés.

En la actualidad, las personas estan optando por productos mas naturales y saludables,
incluso en las prendas de vestir, la tendencia dentro del rubro textil se inclina por el
algodon que es mas suave y no perjudica a la piel epagzanion de otras telas como el
poliéster, modal, spandex, etc. Asimismo, es importante al momento de realizar una
compra, conocer el tipo de tela para la comodidad de la persona en prioridad para los
nifios y bebés que tienen una piel mas sensible al yaegidn mas expuestos a la
contaminacion del ambiente. Por ello, se utilizan prendas que garanticen el cuidado de la

piel de los bebés.

En el Perd, se exportan diversas prendas de vestir de algoddn, dentro de ella serencuentra
las exportaciones de prersdde algodon para bebés (partida arancelaria, 6209.20.0000).

A pesar de gque el algodon peruano es reconocido por su calidad y ser considerado en la
categoria Premium, esto no refleja en las exportaciones peruanas debido a que la

tendencia en los ultimosa#ios ha sido variable; es decir, las exportaciones de la ropa de
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algoddn para bebés han crecido y decrecido, considerando un mercado inestable para los
productores y exportadores de prendas de algodonbphgs. Lanayor parte de las
prendas de algodon i@abebés se exportan hacia el mercado de Estados Unidos, pero la
exportacion peruana solo ocupa el 0.2% del mercado norteamericano, por la competencia
gue existe actualmente con paises asiaticos que exportan, dentro de ellas, se encuentra
Bangladesh (35.7%China (21.8%), India (9.5%), Vietham (9.5%), entre otros paises.
Asimismo, los precios de las prendas de algoddn para bebés de los paises mencionados
son mas econdémicos entre 20 a 30 dolares por kilogramos y el tipo de algodén que se
exportan es calidapajosa a comparacion de las prendas peruanas que el precio oscila

entre los 100 ddlares por kilogramos aproximadamente (TRADEMAP, 2020).

Considerando la competitividad y la inestabilidad de las exportaciones peruanas de ropa
de algodon para bebés depkrtida 6209.20.0000, se realizara un analisis respecto a las
limitaciones que presentan las MiPymes exportadoras de la region Lima y como estas han
influido en el proceso de internacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos en el
periodo 2016- 2020 En funcién a ello, la presente investigacién constarda de cinco
capitulos de gran importancia, donde desarrollaremos a través de una serie de procesos
desde la recopilacion de informacion nacional e internacional hasta el analisis y resultados

obtenidos.

En el capitulo I, nombrado marco tedrice desarrollara el marco conceptual de las
diferentes definiciones que forman parte del estudio a investigar con la finalidad de tener
una mejor comprension del desarrollo de la presente tesis. Asimismo, al&awesrsos
repositorios académicos y plataformas de bases de datos bibliogréaficos y de estudios, se
recopilard, a través de diferentes autores, los antecedentes nacionales e internacionales
relacionados al tema de investigacion, los cuales nos ayudsuiateatar la metodologia

de estudio. Finalmente, se desarrollardn las bases teoricas resaltando la teoria de

internacionalizacion, competitividad y las MiPymes peruanas.

En el capitulo Il, se desarrollard como parte del plan de investigacion la realidad
problematica encontrada en el estudio, a través de autores relacionados y data estadistica
que sustente la formulacion del problema principal y secundarios. Asimismo, se
planteara los objetivos e hipotesis del presente estudio de investigacion. Ademas, se

realizara la justificacion de la investigacion en base teérica, practica y temporal.

2



Finalmente, este capitulo se resumira a través de la matriz de contingencia, la cual estara

adjunta en los anexos.

En capitulo Ill, abordara la metodologia de trabaja palidar la hipétesis y los objetivos
propuestos, siendo parte de este capitulo, el enfoque de investigacion elegido para el
estudio, las categorias que se centrara la investigacion, la seleccion de la poblacion y
tamafio de muestra para su analisis régmea través de entrevistas a profundidad
apoyado con el mapeo de actores claves que nos permitird identificar a las empresas y
expertos del estudio. Asimismo, el desarrollo de la instrumentasi@basado en el

enfoque cualitativo y los aspectos éticos

En el capitulo IV, se realizar& el desarrollo cualitativo de la investigacion a traves de la
aplicacion de la herramienta de entrevistas. Por lo cual, se describira el perfil de los
entrevistados y se realizara el analisis de los datos recabados altigm@grama Atlas.

Ti, el cual no ayudara a definir los resultados del estudio.

Finalmente, erl capitulo V se llevara a cabo las conclusiones generales y especificas de
la investigacion mediante la obtencion de los resultados. Asimismo, se reklizara
recomendaciones como aporte para el mercado actual y las empresas relacionadas a las

exportaciones de ropa de algodén para bebés hacia Estados Unidos.



CAPITULO I. MARCO TEORICO

En este primer capitulo, se desarrollara el marco tedrico devdatigacion, la cual

incluye las definiciones de palabras claves que seran relsdamtieo del estudio y que

se utilizaran con mayor frecuencia, los términos se basaran en informacion secundaria y
comentarios de autores relacionados. Asimismo, como parte del marco teérico se incluiréa
los antecedentes de investigacion que son estudiasppie se han realizado por otros
autores, la cual se apoyara para abordar el tema principal de la investigacion. También,
se complementara con las bases tedricas que son fuentes de informacion de teorias que
han propuestos diversos autores que se oglagon el tema de investigacion y que nos
aportara para comprender el problema. Finalmente, se incluird analisis del sector,

producto y relacionado al tema de investigacion.

1.1Marco conceptual

Este subcapitulo se incluira los conceptos relevantes para estudio, asi como las categorias

que se centrara la investigacion

1.1.1. Definicién de términos clave

1.1.1.1MIPYMES

SegunSunat(2021),las micro, pequefias y medianas empresadinidades econémicas
conformadas por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o
gestion empresarial considerada en la legislacion peruana vigente; la cual, posee como
propésito fomentar actividades de extraccidn, transfadnatabricacion y distribuciéon

de productos o prestacion de servigidecreto Supremo N° 062008 TR).

Teniendo en cuenta la normativa legal, se denomina microempresa a aquella empresa
cuya venta anual no exceda los 150 UIT. Asimismo, se caracteaz@oseer entre 1 a

10 trabajadores en planilla. Por otro lado, las pequefias empresas estan compuestas por
aquellas cuyas ventas anuales sobrepasan los 150 UIT, pero no excedan de 1700 UIT.
Ademas, la cantidad de trabajadores en planilla 44 d&0 trabajadoresMientras que

se denomina mediana empresa a aquellas que sus ventas anuales sobrepasan los 1 700



UIT, pero no exceden los 2 300 UlA&simismo, la cantidad de trabajadores en planilla

es de 51 a 250 trabajadores.

El concepto de lasliPymeses el catro de la investigacién, ya que todo esté relacionado

a las operaciones que realizan estas empresas en su momento de internacionalizarse hacia
el Pais de Estados Unidos en el sector textil y subsector de ropa de algodon para bebés.
Asimismo, es importantdefinir el término mencionado para poder segmentar nuestra
poblacién de estudio. La definiciobn nos ayuda a conocer el numero de trabajadores e
ingresos que deben poseer las empresas a analizar. Por otro lado, bajo esta premisa se
realizara la investigaciode recopilacion de datos estadisticos e informacion relacionada

a las exportaciones de I8MiPymes,asi como las limitaciones que a&spueden tener

desde su etapa de internacionalizacion y como actuan frente al mercado internacional para

lograr su adaptabilidad y crecimiento.

1.1.1.2Sector Textily Confecciones

CENTRUM (2010) en eReporte Financiero Burkenroad Pé&r&ector Textil del Peru

menciondo siguiente:

El sector textil y de confecciones abarca una serie de actividades que incluye el
tratamiento de fibras naturales o artificiales para la elaboracion de hilos, continta
con la fabricacion y acabado de telas, y finaliza con la coidfecle prendas de
vestir y otros articulos. (CENTRUN2010)

Asimismo, es importante mencionar quealgtividad manufacturera texgdosee dos
subsectoreslos cuales son el subsector textil y subsector de confeccion. El primer
subsector comprende desde pariodo inicial de desmmbe del algodén hasta la
elaboracion de telas acabadas e incluye las actividades de hilado, tejido y tefiido acabado.
El segundo subsector engloba todas las actividades vinculadas a la confeccion de prendas
de vestirPor su partegl subsector de produccion de fibras, hilados y tejmizeenueve
categorias de producttiss cuales sorfibras naturales, fibras artificiales, tejidos planos,
tejidos de punto, tejidos industriales, revestimientos para pisos, productos para,el hogar
textiles no tejidos y sogaka cadena productiva textil y confecciones une a todas las
etapas de la actividad, desde los fabricantes de insumos, maquinaria y equipos, hasta el



producto terminado sin dejar de lado la comercializacion donde el clientéiliésel

actor de la actividad de la cadena productiva.

Es importante definir el sector con la finalidad de conocer las actividades que abarca,;

ademas, es el sector al que pertenece el producto a investigar en la presente tesis.

1.1.1.3Globalizacion

El FondoMonetario Internacional (FMI, 2000), indica que la globalizacion es el resultado

de la innovacién humana y el progreso tecnolégico. Ademas, la define como:

é la creciente integracion de las economias de todo el mundo, especialmente a
través del comercio ys$ flujos financieros. En algunos casos este término hace
alusién al desplazamiento de personas (mano de obra) y la transferencia de

conocimientos (tecnologia) a través de las fronteras internacionales 2(FN)

La globalizacion ha permitido que los roados se beneficien cada vez mas de los
recursos del mundo y tener mayor acceso a los flujos de capital y la tecnologia. Ademas,
ha beneficiado a que las importaciones sean mas econdmicas y que los mercados de
exportacion sean mas amplios. Es importanteainear que para que la globalizacion

sea eficiente, los paises deben adoptar las politicas necesarias para el libre comercio y en

el caso de los paises en desarrollo, que la comunidad internacional los respalde.

En la presente investigacion definir elnigno Globalizacion es relevante, ya que nos
proporciona las bases fundamentales en los negocios internacionales y su relacién con la
internacionalizacion de las empresas. Este término de Globalizacion es muy amplio que
abarca otros conceptos de negocidsritacionales, por ello, es importante conocer la
base desde el comercio exterior, manejos financieros, desplazamiento de personas, asi
como la tecnologia. Asimismo, considerar otro aspecto de la globalizacion desde las
tendencias que pueden tener los gmigque hace a las empresas estén informadas o

prevenir ante sucesos empresariales y estar mejor preparadas.



1.1.1.4Exportacion
La exportacion se define como:

€ el régimen aduanero que te permite la salida del territorio aduanero de las
mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en el
exterior no estd afecta a tributo alguno. Los pagos que debera realizar
corresponden al traslado de la mercancia y esta sujeta a las tarifas definidas por la
empresa que brinde el servicio de transporte internacional, agenciamiento,

traslados internos, et(Sunaf2021)

Asimismo, Siicex (2021) define la exportacidon como la salida legal de bienes o servicios
de origen nacional. Ademé&seclasifica en exportacion definitiva y exportacion temporal.

La primera se define como un régimen aduanero aplicable a las oiascen libre
circulacion que salen del territorio aduanero nacional con la finalidad de permanecer
definitivamente fuera de éste. Mientras que, la segunda clasificacién se da con la finalidad
de facilitar la reimportacion total o parcial libre de dere@spuestos a la importacion

de mercancias exportadas con suspension. Es posible exigir que las mercancias sean

exportadas con una finalidad determinada y reimportadas dentro de un plazo establecido.

En la presente investigacion, es importante defingr t&smino, ya que parte del titulo de
investigacién es referencia a las exportaciones que realizan las MiPymes hacia el mercado
de Estados Unidos, el analisis respectivo se basa en las exportaciones y como afectan
tanto positivo 0 negativo. Asimismo, sealima las exportaciones de las empresas
peruanas y de las internacionales que son las principales competidoras, por ello, es parte
fundamental conocer acerca de las exportaciones y como se clasifica en el territorio

peruano.



1.1.1.5Competitividad
Porter(1985) define la competitividad como:

La capacidad de una empresa para producir y mercadear productos en mejores

condiciones de precio, calidad y oportunidad que sus ri(®eger 1985)

Asimismo, el autorsefiala que la competitividad de una nacioravdepender de la
capacidad de la industria para lograr innovacién y mejoramiento, ademas, las empresas
logran ventajas respecto a los mejores competidores a nivel mundial por la presién y reto

que se genera.

Ademasel autorresalta la ventaja competitiveormando parte de la competitividad, y

que esta ventaja crece a razon del valor que una compariia posee la capacidad de generarla.
El valor mencionado representa para los compradores lo que estan dispuestos a pagar y
Su crecimiento a un mayor nivel, val@pender de la capacidad de ofrecer precios mas
accesibles que los competidores por beneficios Unicos en el mercado compensando los

precios mas elevados.

Los autores Ivancevich y Lorenzi (1997), definen a la competitividad de la siguiente

manera.

La compditividad es la medida en que una nacién, bajo condiciones de mercado
libre y leal, es capaz de producir bienes y servicios que puedan superar con éxito
la prueba de los mercados internacionales, mantenieratia gumentando al

mismo tiempo, la renta redé sus ciudadanos. (lvancevich y Lorenzi 1997)

Es decir, que la competitividad para un pais se va a desempefiar en la capacidad de sus
recursos que posee para producir bienes y servicios que puedan ser competitivos en el
exterior logrando sostenerse sieh@neficiosos para su poblacidétor otro lado, Enright

et al.,sefala lo siguiente:

La competitividad de una empresa es su capacidad para suministrar bienes y

servicios igual o mas eficaz y eficiente que sus competidores. (Enright et al. 1994)



Enright etal. (1994), sefiala tres indicadores importantes para la competitividad, siendo
la rentabilidad de la empresa, cociente de exportacion y la participacion en el mercado
regional. Estos indicadores paral autor van a permitir identificar el nivel de

competitivdadque se encuentra una empresa en el mercado internacional.

En la presente investigacion, el término mencionado es relevante para el estudio porque
se relaciona con la competitividad que pueden tener las empresas que progpodary e
ropa de algodon para bebés. Asimismo, conocer las estrategias competitivas que realizan
las empresas para ingresar al mercado Edeados Unidos y lograr un mayor
reconocimiento o participacion de mercado. Ademas, la capacidad de las empresas en

conpetir internacionalmente con otras empresas internacionales.
1.1.1.6Internacionalizacién
P.J. Buckley y Casson (1976), defirla internacionalizacioén de la siguiente manera:

La internacionalizacion esta enfocada exclusivamente a explicar la forma de
entrada quetilizan las empresas multinacionales para establecerse en un pais de
destino. (P.J. Buckley y Casson 1976)

Por su parte, Johanson y Vahne (1990), defiménternacionalizacion como:

Un proceso acumulativo en el cual las relaciones continuamente Ble@sta
desarrollan, mantienen y disuelven con el fin de alcanzar los objetivos de la

empresa(Johanson y Vahne 1990)

Por otro lado, los autores Lehtinen y Penttinen (1999), deffinaternacionalizaciode

la siguiente forma

A las relaciones entre Empresa y su entorno internacional, deriva su origen en
el proceso de desarrollo y la utilizacion de la preparacion cognitiva y de
comportamiento del personal y se manifiesta concretamente en el desarrollo y la
utilizacién de diferentes actividades interimaales, principalmente operaciones

hacia adentro, hacia afuera y de cooperacion. (Lehtinen y Penttinen 1999)



Para la presente investigacion, este concepto es importante para conocer el significado de
la internacionalizacion por parte de las empredaay qué mecanismo pueden ingresar

a un mercado obijetivo.
1.1.1.7Estrategias

Segun Drucker (2007), la estrategia esta en conocer nuestro negocio y que se deberia
hacer, es decir, cual es la finalidad de la empresa y que objetivos principales tiene como

organiza@n.
Por otro ladoChandler (2003) define la estrategia como:

La determinacion de las metas y objetivos de una empresa a largo plazo, las
acciones a emprender y la asignacion de recursos necesarios para el logro de
dichas metas. (Chand]&003)

Es decir para Chandler la estrategia debe estar endogddrgo plazo, se requiere de

mucho tiempo, dedicacion y de los recursos necesarios para sostenerse en el mercado.
Asimismag Ansoff (1965) define a la estrategia como:

El lazo comun entre las actividads#es la organizacion y las relaciones producto
mercado de tal manera que definan la esencial naturaleza de los negocios en que

esté la organizacion y los negocios que planea para el futuro. (AtBe5)

Es decir, la relacion que existe entredatvidades de la empresa con el producto en el

mercado que opera a largo plazo.

Por su parte, Porter (1985) presenta su modelo de ventaja competitiva la cual esta
relacionado al planteamiento llamado estrategias competitivas genéricas, en que define
gueexiste tres tipos de estrategi@sprimera es la estrategia de diferenciacgbsegundo

liderazgoen costo y la tercera es la segmentacion o enfoque. Estas estrategias son

aplicables para cualquier tipo de empresa en un mercado competitivo.

La preserd investigacion respecto a las estrategias es relevante para el estudio debido a
gue esta relacionado a competitividad de las empresas a través de generacion de diversas
estrategias para consolidarse en el mercado destino.

10



1.1.1.8Partida arancelaria

Segun PromPe{2007) la partida arancelaria es un codigo numérico que permite la
clasificacion de todas las mercancias. A nivel internacional, las partidas se encuentran
armonizadas a través de 6 digitos y para el Peru el cédigo corresponde de 10 digitos en

total.

Esta herramienta es relevante para el comercio exterior, ya que puede identificar de forma
sencilla cada producto y aplicar de forma independiente un arancel determinado por cada
pais o exonerar de acuerdo con los tratados comerciales que puedan dsastosen

paises. Asimismo, la partida arancelaria para cada producto sirve para recopilacion de

estadisticas en referente al comercio exterior.

Por parte de la SUNAT, entidad encargada de la Superintendencia Nacional de Aduanas
puede aplicar cierta penadid a través de una multa o recargo por una mala clasificacion

de una partida arancelaria.
1.1.1.9Posicionamiento de marca

Kotler y Armstrong (2007) mencionan que, en marketing, se denomina posicionamiento
de marca al lugar que ocupa la marca en la mente delrnmsuespecto al resto. Es

decir, es el lugar claro, caracteristico y deseable que ocupa la marca en la mente del
consumidor objetivo en relacion con las marcas de la competencia. Por lo cual, es
importante buscar factores diferenciadores relevantesropgkeb a la marca una ventaja

estratégica en los mercados meta. Asimismo, indican lo siguiente:

El posicionamiento otorga a la empresa, una imagen propia en la mente del
consumidor, que le hara diferenciarse del resto de su competencia. Esta imagen
propia,se construye mediante la comunicacion activa de unos atributos, beneficios
o valores distintivos, a nuestro publico, o segmento objetivo, previamente

seleccionados en base a la estrategia empres@ta@ler y Armstrong 2007)

Es importante mencionajue si la marca no brinda elementos diferenciadores a los

consumidores, estos no tendran motivos para elegirla frente a los competidores.
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Por otro lado, Costa (2004) menciona que:

El objetivo de una marca es posicionarse en la memoria del publico objetivo, y
esa posicidén no es solo el posicionamiento del marketing pensado en términos de
mercado y consumo. Es la posicion sensorial, la experiencia visual, estética y
simbdlica de la nt@a corporativamente, es decir, su forma y su significado, su
identidad y finalmente, la imagen mental que genera en los publicos. La identidad,
la cultura y la imagen, dignificadoson los parametros que han de servir al
disefiador. Sobre ellos se constt y se formalizara la marca grafica. (Costa
2004)

Segun los autore¥argasi Hernandez, Rodriguez y Flores (2018) mencionan que la
marca es un elemento importante para que una empresa pueda lograr internacionalizarse,
ya que ayuda a establecer unantiéad en el mercado destino, refuerzan la posicién de

la empresa y mejora su valor. Ademas, ayuda de base para la extension de la marca y a
desarrollar una franquicia sélida de clientdsimismo, es importante que, al momento

de construir la marca, lampresa tome en cuenta factores nacionales (pais de origen) e
internacionales (pais destino); esto con la finalidad de que exista una armonizacién entre

las culturas de ambos paises.

Es importante definir el término en menci§m, que,en la presentavegigacion, se
analizadsi es uno de los componentes que limitan el objeto de estudio.

1.1.1.10. Canal de distribucion

Los canales de distribucion son importantes en las exportaciones porque naosehdica
mecanismo que un producto ingresara a un mercado internacsauglnWilensky
(1997), el canal de distribucién es el trayecto que cada empresa opta para lograr que su
productos lleguen al consumidor de la forma mas eficiente y econdmica posible.
Asimismo, es importante mencionar que se clasifican enesawdistribucion directos

e indirectos. En el canal directo no existetermediarios entre el productor y el
consumidor final. Por sparte, el canal indirecto se puede dar dos tipos: el canal cort
que se da cuandel numero de intermediarios pequefio y el canal largo que se da

cuandoel nUmero de intermediarios es elevado.
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SegunKaotler, P. & Armstrong, G (2013)ps canales de distribucion son grupo de
organizaciones independientes que actlan en el proceso de colocar el producto hacia el
consumidor final.En este, pueden intervenir diversos actores, como el productor que se
dedica a la produccion de las prendas a través de los material@®dos y realizacion

de un proceso productivo. Por su parte, el exportador que realiza el contrato con un
importador o intermediario para la compra del producto o mercancia a través de una
compraventa y que sera trasladada ante un tipo medio de tramspartgais de origen

hacia un pais de destino.

Por otro lado, el importador se encarga de ingresar la mercaderia al pais a través de una
agencia de aduanas para la nacionalizacion de la mercancia y pagos correspondientes de
impuestos. Los otros actoresngo elmayorista yminoristas son intermediarios que van

a colocar los productos correspondientes para la compra de un consumidor final, tanto el
mayoristacomo el minorista forman parte del proceso de distribucion y obtienen un
porcentaje de ganancias pmda producto vendido. Asimismo, otro actor muy comun

para el negocio de prendas de vestir para bebés son las boutiques, ya que su publico esta
dirigido a clientes que optagor exclusividad y servicio personalizado sin importar el
precio dispuesto a pagaFinalmente, como parte de la cadena de distribucion, se
encuentra el consumidor final, el cual es la persona encargada de adquirir o comprar el
producto para su consumo, en este caso los clientes que compran las prendas de bebés

para que sus hijos puedatilizarlas.

El término en mencion es importante pErgresenténvestigacion, yajue sera uno de

los componentes quanalizaremogara determinar $imita el objeto de estudio.
1.1.1.11. Diferenciacién de producto

SegunRoldan (2016) la diferenciacion de productse definecomo una estrategia
competitiva que posee como objetivo que el consumidor distinga de forma distinta un
bien o servicio ofrecido por una empresa en relacibn con la competencia. Esta
diferenciacion puede basarse estidios atributos como: calidad, color, tamafio, servicio

I post venta, atencion especializada, localizacién, reconocimiento de marca o lujo.
También, la diferenciacion se debe dar por el aporte de utilidad, beneficios y que cumpla

con las necesidades aistcer por el consumidor. Es importante mencionar que para que
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las empresas logren identificar los atributos diferenciadores que hagan unico al producto,

es necesario que conozcan las necesidades de los clientes.

Existen dos tipos de diferenciacion dedurcto, los cuales son diferenciacion horizontal

y diferenciacion vertical. La primera se refiere a la variedad de productos, los cuales se
pueden dar a través de diversos atributos y los consumidores poseen el poder de elegir el
producto que para ellos tie mayor valor que otro; es decir, la eleccion de producto
depende de las preferencias del consumidor. La segunda se refiere a la calidad. Los
consumidores coinciden en qué producto 0 servicios poseen mayor o menor calidad y
estos prefieren productos de yoe calidad a menos; sin embargo, no todos estaran
dispuestos a pagar el precio. Por lo cual, los comerciantes deben adoptar productos del

nivel de calidad que optimindas ganancias.

El término en mencion sera de gran utilidad para realizar el andbsevgluacion de los

componentes limitantes de las exportaciones del producto en estudio.
1.1.1.12. Financiamiento prei embarque

El financiamiento pré embarque es un apoyo crediticio para el periodo productivo de la

empresa exportadord.a institucion PromPér(2009)lo define de la siguiente manera:

Es el que se otorga al Cliente exportador para apoyarlo con la compra de

materiales, los costos de fabricacion y otros requisitos asociados a los términos de
la venta. En este caso el exportador debe contar denés de compra en firme

0 una carta de crédito de exportacion. Plazo dependiendo del ciclo del producto,

maximo 180 dias. (PromPeZ009)

Por otro lado, el Ministerio de Comercio y Exteri@®09)define el término en mencion

de la siguiente forma:

Preirembarque es una modalidad de fadvance
ventas efectuadas al extranjero en el lapso de tiempo que existe entre, la recepcion

por parte del exportador del pedido confirmado, carta de crédito, contrato, etc., y

el embarque deal mercaderia. Se entiende que, durante ese tiempo, se estan
produciendo los bienes que han sido pedidos por el cliente extranjero. (Mincetur

2009)
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El Mincetur (2009) también menciona que este tipo de financiamiento es a corto plazo
(hasta 180 dias) y estoogad por el banco previa evaluacion a la empresa
exportadoraLos documentos requeridos para poder acceder a este son un pagaré suscrito
por el exportador o sus representantes legales, un contrato privado de Advance Account
y documentos sustentatoride la exportacion. Asimismo, una vez que el embarque de

las mercancias se haya dado, el exportador debe presentar al banco los documentos que
respalden el embarque de la mercaderia al importador, los cuales pueden ser la factura

comercial, la lista de empae, el conocimiento de embarque y el certificado de origen.

Este término es importante, ya que se encuentra entre uno de los componentes limitantes

que evaluaremos en la presente investigacion.
1.1.1.13. Garantias de financiamiento pré embarque

Una de las principales caracteristicas del financiamienfiogméarque, dependiendo de
la evaluacion crediticia, es contar con la cobertura SEPYMEX u otras garantias. Salomon

(2018) en un seminario realizagor PromPerd menciona lo siguiente:

SEPYMEX esel Programa de Seguros de Crédito a la exportacion. Programa
respaldado en un fondo de $78 millones, que el Estado asigna a COFIDE vy éste
mediante un operador (SECREXjbtecon una péliza de seguro a los banms

el 50% del valor de los créditos preembarque que otorgan a las PYMES
exportadoras. Permite la ampliacion del financiamiento a aquellas PYMES que ya
tengan comprometidas todas sus garantias; y, mejor aun, posibilitar el acceso a

nuevas empresas que cuentan con garantias insuficientes. ($a04®)

Asimismo, Salomén (2018) menciona que los que pueden acceder a esta garantia son las
pymes que posean un nivel de exportacion de hasta USD 30 MM. El banco le otorga el
crédito y emplea como garantia la pdliza SEPYMEX, la cual garantiza el 5@%6diéb.

En caso el exportador no pague el crédito, el banco recupera el 50% del valor del

financiamiento a través del SEPYMEX.

Por otro |l ado, Cerna (2013) en | a publicaci
exportaciones: S E P iYad&E para gl MiRdet@ Enveociona e llos

requisitos para acceder al programa son; ser pyme exportadora, el patrimonio no debe
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haber sufrido una disminucion respecto al ejercicio anterior, a excepcion que haya sido
consecuencia de la distribucién de utitida; y no encontrarse bajo algin procedimiento
concursal. Ademas, la calificacion crediticia debe ser en un 85% como minimo en Normal
y/o CPP.

Otra garantia que es importante mencionar es el FOGEM, el cual es un programa similar
al SEPYMEX, con la diferefi@ que no necesita de una compafiia de seguros para operar.

Salomon (2018) menciona lo siguiente:

El Fondo de Garantia Empresarial busca evitar la restriccion de financiamiento a
las MYPES. El Fondo se constituyé con 300 millones de soles y su objetivo es
garantizar los créditos que las instituciones financieras otorguen a favor de las
MYPES. También avala a las medianas empresas que realicen actividades de
produccion y servicios en cadenas productivas no tradicionales. EI Fondo también
garantiza de maneramplementaria otros programas como los de seguros de

crédito a la exportacion de pre y post embarque. (Salo204:8)

Cerna (2013) indica que este programa cubre operacionesidempbarque con un plazo

de hasta 12 meses. Ademas, la cobertura es de a8 del Saldo Insoluto del
Préstamo Garantizado. Asimismo, Melgarejo (2017) menciona en una publicacion para
el COFIDE que los requisitos para acceder a este programa son; poseer una calificacion
de normal o CPP, no haber sido declarados insolventds aotoridad competente y no

haber incumplido con el pago de Préstamos Garantizados.

Es importante mencionar definir las garantiasipeenbarque, ya que son términos que
utilizaremos en la presente investigacion para conocer si las empresas en &valuacio

lograron acceder a alguna de las mencionadas y conocer si fueron limitantes.
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1.2. Antecedentes de la investigacion

En estepunto se recopila y analiza los antecedentes de investigacion quense ha
seleccionado para el presente trabamemasse divide emos fuentes de investigacion;

la primera son los antecedentes nacionales y la segunda antecedentes internacionales.
SegunHernadndez, Fernandez y Baptista (20lidyican que los antecedentes son
fundamentales para conocer lo que se ha hecho hastarednto respecto a la idea de
investigacion. Por lo cual, se debe de revisar estudios, investigaciones y trabajos
anteriores. Asimismo, indicague no se debe investigar sobre un tema que ya haya sido

investigado; sino se debe de escoger un tema novedoso.

Para la recopilacion de antecedentes, se utilizaron palabras claves como:
internacionalizacion, pymes, sector textModelo Uppsala,barreras de entrada
diferenciacionfinanciamientocanal de distribucié@godonorganicq posicionamiento

de marcay nichos de mercado&n el anex@® se podra observar algunos resultados de

las busquedas realizadas a través de plataformas como Scopus, Alicia.y Scielo

1.2.1. AntecedentesNacionales

En primer lugar, los autores Lopez y Suarez (2019) en su tesis de investigét@rz o n e s
que influyeron en la disminucién de las exportaciones peruanas de dhirt a Estados

Unido (20137 2 0 1 @3gradoptar por el titulo profesional en Negocios Internatdsna

tesis obtenida del repositorio académico de la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas, mencionan que las razones principales en la disminucién de este producto han
sido la variacion de la tasa del Drawback y el costo elevado de la mano de obra.

Eda tesis utilizdé urenfoquecualitativo descriptivo en la cual utilizaron ehétodo de
entrevistas a profundidad semi estructuradaspara 14 empresas involucradas dentro
del sector de investigaciohos autores sefialaron que las empresas entrevistadas estan
ubicadas en el departamento de Lima Metropolitgnademasjntervinieron en las
exportaciones de-$hirt al mercado de Estados Unidasimismo, loanstrumentosque
utilizaron fueronguias de preguntas semiestructuradas, audios y notas de campo
Como prte de informacion extraida de fuentes y de las entrevistas, se concluyeron los

dos factores mencionados anteriormente como claves en el impacto de las exportaciones
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de Ti Shirt. Por un lado, la disminucion de la tasa del Drawback ante el receso bae esta
pareciendo el sector textil por la crisis internacional fue un impacto que afecté a los
exportadores peruano&l otro factor que se menciona es el costo del capital humano,
siendo uno de los mas elevados entre la region de América por detras de yeegioe

al incrementarse el sueldo basico afecta a gran parte de las Pymes. Para los autores, han
considerado estos dos factores de tal importancia, uno con mas impacto que otro, que han
sido claves para la disminucion de las exportaciones peruanasoge [ Shirt hacia

el mercado de Estados Unidos.

El aporte que brinda esta tesis es referarnitdormacion sobre las empresas ubicadas en
Lima metropolitana exportadoras de-shirts, producto considedo dentro del sector

textil y confecciones. Ademasl mercado de estudio es Estados Unidos, el cual también
sera estudiado en la presente tesis. Asimismo, el antecegentasobredos factores

que han afectado a las exportaciones peruanas de la subpartideSHet hacia el
mercado de Estados Unidagnsiderando la disminucion de la tasa del Drawback y el
costo elevado del capital humano. Estos factores pueden ser considerados con lo
propuesto en la presente investigacion teniendo en cuenta que se refiere al mismo sector

del estudio.

En la presentanvestigacion, se utilizara un enfoque cualitativo con el método de
entrevistas semi estructalas y el instrumento sera una guia de preguitasa presente
tesis, nogentraremos en investigar componentes digtiatlms sefialados por Lopez y
Suarez paranalizar eproceso de internacionalizacion deNéifymesde la region Lima
exportadoras de la partida 6209.20.0000

En segundo lugar, los autores Dongo y Pequefio (2019) en su tesis de investigacion
AFactores que influyen easaPYMESddl Sectartextioyl | o e x p
confecciones en Lpararoptarida el titwlgpoofesionah de &lé€gocios
Internacionales, extraido del repositorio académico de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, sefialan que los factores considegidemfluyen en el desarrollo

del exportador son tres factores: las caracteristicas del empresario, organizacion interna

de la empresa y caracteristicas del sector té&d#mas, se considewm otras variables

que también influyen como competencia nacional, tecnologia, caracteristicas del
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consumidor, cluster y dbrawback, los cualembién son parte de la decision de las

empresas para internacionalizarse y consolidarse en nuevos mercados.

Eda tesis de investigacion utilizé6 wenfoque cuantitativo de tipo descriptivo y no
experimental. Ademas, etlisefiode la investigacion fuentrevistas a profundidady
unainvestigacion concluyenteSe realizo el estudi través de 35 Pymes exportadoras

y 48 Pymes no exportadoras que fueron considsr@ehtro de la muestra para el analisis
del estudio correspondient&simismo, es importante mencionar que la muestra se baso
en pymes ubicadas en Lima metropolitaDamo resultado de la investigaciGobreel

primer factor)as caracteristicas del empresario posgeninfluencia a favor respecto a

la edad, formacion profesional, actitud, entre otros atributos para iniciarse a la
internacionalizacionRespecto lasegundo factor, los factores internos de H@presa
influyen a favor, siendo el nivel de ventas, innovacion, estructura empresarial como parte
importante. El dltimo factor, caracteristicas del sector textil, también influyen a factor del
desarrollo exportador considerando tanto internas y externasiportante para ello.

El aporte que brinda esta tesis hace referencia a 3 factores que influyen para que las Pymes
de Lima metropolitanpuedan desarrollarse internacionalmente, siendo las caracteristicas
del empresario, organizacién interna y carastieds del sector textii como
determinantes. Estos factores tendrian relacion con los factores propuestassen la
actual con el desarrollo interno de Empresa de la regidn Limg caracteristicas del

sector textil, con la diferenciacion del produgttel componente deanal de distribucion

gue son parte de decisiones internas para mejorar el producto y las formas de entrada

hacia el mercado internacional de las empresas del sector.

La presente investigacion posee un enfoque cualitativo y utilingteldo de entrevistas

semi estructadas. El instrumento para realizar las entrevistas es una guia de preguntas.
En contraste corel presente antecedente, la tesis de investigacion a llevar a cabo
desarrollara componentesstintos a los sefialados por Dong Pequefiy se buscara
determinarcomo estosnfluyen en el proceso de internacionalizacion deMaBymes
exportadorasle la region Limale la partida 6209.20.0008in embargo, el antecedente

nos sera de utilidad para conocer la situacion de las pyehegctor textil ubicados en
Lima Metropolitana y como los factores de estudio influenciaron en su desarrollo

exportador.
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En tercer lugar, los autores Alegria y Chang (2020) ensuitdsis ct or es i nhi bi do
exportacion influyentes en lainternacionalizacion de las pymes con subpartida
nacional 6109100031 en Lima Metropolitana h
para optar el grado profesional de licenciado en Negocios Internacionales en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadasexado de la plataforma Alicia, tuvieron

como objetivo identificar y analizar los factoregue impidieron que la
internacionalizacion de las pymes del subsector confecciabg&smdos enLima

metropolitana hacia el mercado de Estados Unidos se dé con éxito.

Esta tesis posee w@nfoque cualitativoy un alcance descriptivo Ademas, sempled
comoinstrumento lasentrevistas para lo cual tomaron una muestral@e=xpertos y 12

pymes del subsector confecciones deShirtsubicados en Lima Metropolitan€omo
resultado de las entrevistas realizadas, autores probaromue las barreras de
conocimiento, recursos, procedimientos y exdgenas influyeron negativamente en la
exportacion de las pymes dstudio ubicadas drima metropolitana haciel mercado de

Estade Unidos. Ademas, lograron identificar otros factores como la dificultad para
acceder a financiamientos por parte de los bancos, la falta de apoyo del estado, carencia
de innovacion tecnoldgica y disefio, falta de especializacion, desconocimiento de

requistos técnicos del sector y la falta de asociatividad.

El aporte que nos brinda esta tesisrésrmacionreferentea pymes exportadoras del
sector textil de Lima Metropolitanal mercado de Estados Unidosobrelos hallazgos

que tuvo la investigacigmentro de los cuales detectafantoresadicionales que fueron
mencionados previamenteque nos sera de utilidad para sustentar los componentes
elegidos para la tesis a llevar a cabo, como es la difiquidtiaa acceder a financiamiento
por medio de la bama, el cual se relaciona con el financiamiento pembarque.
Asimismo, se identificaron factores conag barreras de conocimiemjoese relaciona

a lo propuesto como parte de la experiencia empréddoasu parteel desarrollo del
productose rela@iona con el factor de recurspsiendo losrecursoseconomicosun
componenteelacionao con el financiamiento pré embarque que carecen muchas de

las pymegperuanas
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La presente investigacion, al igual que el presente antecedente, posee un enfoque
cualitativo y utiliza el método de entrevistas semi estradas: Ademas, el instrumento

para realizar las entrevistas es una guia de pregunttssitalesarrollara componentes
distintos a los sefialados por Alegria y Chang cdimddidad de determinarcomoestos

influyen en el proceso de internacionalizacion deMaBymes exportadoras de la partida
6209.20.0000 de la regidnma.

En cuarto lugar, los autores Grandez y Guerrero (2020) ensi fédisC Per Y4 EE. Uu
factores que predominaron en la disinucion de las exportaciones de -Tshirts de

algodon, periodo 2009 2 0 1 & optar el grado profesional de licenciado en Negocios
Internacionales, extraido del repositorio académico de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, tuvieron como objetiidentificar como la cultura exportadora, la

defensa comercial y los obstéculos técnada®mercio predominaron en el descenso de

las exportaciones de-Tshirts de algoddn en el periodo de estudio indicado en el titulo.

Esta tesis posee wnfoque mixio y disefio no experimentalpor lo que se realizo

encuestas en escala de Likert y entrevistas semi estructuradados 10 principales

empresas exportadords la region Limale t shirts de algodon a Estados Unidos.

Con los resultados obtenidos, los autdiegaron a la conclusién de que las exportaciones
delaspymes de la region Limde t- shirts de algoddéa Estados Unidaso mantuvieron

un crecimiento constante a causa de que la cultura exportadora durante el periodo de
analisis no fue la 6ptima, yauq los exportadores no optaron por realizar una
investigacién de mercado porque los paises destinos eran escasos. Otros elementos que
influyeron en la falta de desarrollo de la cultura exportadora fueron las pocas experiencias
comerciales, los bajos conotentos a causa de la falta de respaldo por las instituciones
para generar informacion relevante. Asimismo, concluyeron que la defensa comercial fue
alta por la reduccion del Drawback, el cual influye directamente en los exportadores de t

- shirts. Por ulmo, concluyeron que los obstaculos técnicos fueron altos a causa de las

barreras comerciales, costos logisticos y los estandares de calidad.

El aporte que nos brinda esta tesssreferente a las pymes de la regién Lima dedicadas
al sector textil y confesones que exportani tshirts de algodon, asi como informacion
sobre las exportaciones de shirts de algodon al mercado de Estados Unidos, el cual

también sera el mercado de estudio de la presente tesis. Asirhareaeferencia a la
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cultura exportad@ que carecen lasmpresas aplicadad poco conocimiento de los
mercado®bjetivos lo cual tienerelacion con loganales de distribucion propuesto en la
actual investigacignasimismo, los estandares de calidad en referencia al producto y
costos logisto como otros obstaculos queoseen elacion con los costos de
financiamiento pré& embarquey como podria afectar a la investigacion teniendo mas

claro el panorama del sector textil.

La presente investigacion, al igual que el presente antecedente, yrosgdoque
cualitativo y utiliza el método de entrevistas semi estrugtsraAdemas, el instrumento
para realizar las entrevistas es una guia de preglmantraste, la tesis a desarrollar
analizara un producto textil diferente y otros componentes que podrian influir en el
proceso de internacionalizacion. Ademtésne como finalidad determinar cénhos
componentes evaluaiinfluyen en el proceso de internacionalizacion deMaBymes

expotadoragde la region Limale la partida 6209.20.0000

En quinto lugar, los autores Cabezas e Ipanaqué (2021) en sul2sis er mi nant es (¢
limitan la competitividad de las principales empresas peruanas exportadoras, de T

Shirts de Algodon, hacia Canadégurante el Periodo 2015 2 0 1 @ama optar el grado

profesional de licenciado en Negocios Internacionales, extraido del repositorio académico

de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, tuvieron como objetivo determinar si

la oferta de fabrica de algén en el mercado peruano, el mercado legal peruano, el costo

de la mano de obra y la falta de innovacion tecnolégica fueron factores que limitan la
competitividad de las empresas exportadoras peruana$ ghiffs de algodén hacia el

mercado canadiense.

Esta tesis posee emfoque cualitativg alcance exploratorioy disefio no experimental

por lo que utilizaron ldnerramienta de entrevistas semi estructuradaa los gerentes

de las principales empresas exportadoras peruanaitstde algodon hacia Caia, a

los expertos representantes de los gremios e instituciones gubernamentales y no
gubernamentales que participan de manera activa en el sector textil peruano; y al gerente

de una de las principales empresas importadoras canadienses.

Luego de realizael andlisis de los resultados obtenidos, los autores llegaron a la

conclusioén de que la falta de produccion del algodon como materia prima es un limitante
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para los exportadores peruanos. Asimismo, con referencia al marco legal peruano,
concluyeron que egien 3 brechas marcadas: la inversion de capital, la flexibilidad en la
contratacion de personal y el establecimiento de zonas francas que impiden el correcto
desemperio de las empresas exportadoras. Ademas, el costo de la mano de obra peruana
es un factogue influye negativamente en la estructura de costos de los exportadores. Si
bien el costo es elevado, la calidad y la experiencia de la mano de obra es alta y permite
confeccionar prendas de estdndares de calidad alto que es muy apreciada por el mercado
canadiense. Por ultimo, concluyen que la innovacion tecnolégica es un factor importante
que si bien las empresas han implementado maquinaria que les permite automatizar
procesos de produccion y crear productos con valor agregado; aun no se encuentran al
nivel de la competencia, lo cual les resta competitividad.

El aporte que nos brinda esta investigacion son las limitaciones que encontraron hacia el
mercado de Canada siendo la oferta del algodén peruano, costo mano de obra y falta de
innovacion tecnoldgicaomo parte de ellas. Estos factores tienen relacion a la tesis con
relacion a la diferenciacion del productga que nos brinda informacién sobre la
produccion del algodon peruano, el cual es un elemento caracteristico para imgresa
mercados internacioles. Ademas brinda informacién sobrk innovacién tecnolégica

como un valor agregado al producisj comalel costo de mano de obra que implicaria

o forma parte del financiamiento piie embarque que cubre para garantizar las

exportaciones.

En lapresente tesis a desarrollar nos enfocaremos en analizar un producto y mercado
distinto al estudiado en el presente antecedente. Ademas, nos centraremos en MiPymes
de la regién Lima exportadoras de ropa de algodon para bebés en su proceso de

internacionakzacion al mercado de Estados Unidos.

En sexto lugar, los autores Ataupgt al. (2016) en su trabajo de suficiencia
profesionalin Fact ores c¢cl aves para el -cdndecciomes i mi ent
peruano de paxapoptar elg@do -profesiondéd licenciado en Negocios
Internacionales, extraido del repositorio académico de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas, tienen como objetivo probar que la disminucion de las exportaciones

del sector textit confecciones se debe a la baja compédiéid haciendo que la oferta sea

sustituida por otros paises y que los precios finales de los productos textiles de algodén
23



peruanos sean pocos competitiviBstrabajo de investigacion tusemfoque cualitativo
con la finalidad de obtener datos, opinioaésformacion que detallen todos los aspectos

y comportamiento de los factores en evaluacion.

Después de realizar las entrevistas alat®res concluyeron que los precios de los paises
asiaticos y centroamericanos son menores a los que ofrecen los eesriaetuanos.

Por lo cual, los grandes importadores derivan su produccidon a estos paises que cuentan
con mayor capacidad productiva a un menor precio. Asimismo, concluyeron que el costo
de mano de obra influye de forma directa en el precio del producto pae estos se
ofrecen a un precio mayor al cliente final. Ademas, indican que la competitividad peruana
es baja a causa de la baja capacidad de produccion. También, concluyeron que el algodon
peruano esta siendo cada vez mas reemplazado por nuevestekeafibras. Por Ultimo,

indican que el apoyo del estado peruano es fundamental para recuperar la compgtitividad
por lo cual, el estado deberia incentivar la compra de tecnologias, la asociacion entre
empresas y mejorar la infraestructura para que asi los costos de transporte puedan

disminuir.

El aporte que nos brinda la investigacion esta relacionado a la competitividad de las
pymes frente a otras empresas extranjeras en el mercado destino, con la baja capacidad
de produccién y la opcién de sustituir el algodon peruano por otros a precios mas
competitivos.En la tesis a desarrollar analizaremodiratante de diferenciacién de
productq la cualestaria relacionaton lo encontrado en el antecedente en referencia a
productos sustitutos de otros paises a precios bajos. No obstante, la limitante se basa en
un valor adicional; ademas, de que el producto peruano ofrece una caligad ma

enfocado a un publico selectivo dispuesto a pagar.

En séptimo lugar, los autores Goytizabal. (2017) en su proyecto de investigacion
AfCausas que originaron que | a industria tex
exportacion de la partida 61.09 1 0. 00. 00 hacia EE. UU entre |
para optar el grado profesional de licenciado en Negocios Internacionales, extraido del
repositorio académico de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, tienen como
objetivo dar a conocer los princlpa factores que influyeron en la disminucion de las
exportaciones del sector textil en el periodo 2072015. Los autores utilizaron un

enfoque cualitativo por lo que realizaronentrevistas a profundidad semi
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estructuradas a diferentes actores de los semtos del rubro como empresas

exportadoras, empresas logisticas y organismos publicos.

Los autores llegaron a la conclusion de que el costo de mano obra es urpideiftses
factoresque originaron que las exportaciones de shirts al mercado estadnidense
decreciera, ya que los productos se volvieron mas caros de producirlosle/resté
competitividad frente a la competencia internacional. Ademas, concluyen que la
disminucién de la tasa del Drawback afect6 las exportaciones textiles. Tamabién,
coyuntura internacional de la industria retail de confeccion fue otro factor importante que
ocasiono el decrecimiento de la demanda de prendas de vestir de algodon por parte del
mercado norteamericano. Por ultimo, los autores sefilalgue las entrevias les
ayudaron a identificar otro factor que no habian contemplado en un inicio, el cual es la

innovacion en cuanto a disefios de las prendas y los procesos de fabricacion.

El aporte que nos brinda la tesis respecto al mercado estadounidense, el audlién

se estudiara en la presente tesis. Asimismtactbr costo de mano de obeh ser alto

hace que el precio del producto para el cliente final se incremente y asi estéssea
elevado frente a otros productos dectempetencia. Lo indicado anterioente es un

aporte para las categorias de diferenciaciéon de producto y canal de distribucién que
desarrollaremos en la preseieestigacion También el factorvariacién de la tasa del
Drawback se relacionzon la categoria dénanciamiento pré embaguea desarrollar,

ya que el Drawbackos cubre y garantiza que las exportaciones se conciesen.
importante mencionar que la presente tesis a desarrollar se contrasta del antecedente, ya
gue el producto a desarrollar es diferente; sin embargo, ambesquem al sector textil

y confecciones.

En octavo lugar, el autor Zevallos (2020) entsabajo de investigacioh Fact or e s
determinantes en la internacionalizacion empresarial segun los enfoques Uppsala y

de recursos: una revision de casos en pymesdePé, Col ombiparagptatEs pa fao
por el titulo profesional de administracién, indexado a la plataforma de Alicia, nos indica

que los paises de Peru y Colombia se encuentran en un nivel corbejoiale
internacionalizacion; es decir, que estan enfocados en realizar exportaciones esporadicas

a diferenciade Espafia que esta mayor preparado y operan mediante filiales para ingresar

y expandirse a huevos mercados.
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Esta investigaciontilizé unenfoque cuditativo, recolectando informacion y analisis de

datos no cuantitatos, apoyandose en la elaboracion de eseala de Likertcon niveles

de calificacidon de internacionalizacion en los paises seleccionados. El autor, después de
realizar el analisis de laformacion, llego a la conclusion de que uno de los factores para
gue una Pyme pueda internacionalizarse es el nivel educativo; es decir, la empresa no se
encuentra capacitada y no cuenta con la experiencia necesaria para expandirse a otros
mercados. Asinsmo, otro factor es el tamafio de la empresa, mientras mas trabajadores
y experiencia acumuleéendra mayor posibilidad de relacionarse e internacionalizarse.
Respecto a la asociatividad, las empresas de Colombia y Pert no cuentan o aplican este
tipo de egtategia para ingresar a nuevos mercadendo una gran posibilidad de

expansion y generar nuevas oportunidades a nivel internacional.

El aporte que nos brinda la tegis referente la internacionalizacion con respecto al
modelo de Uppsala, identificda el nivel educativo, tamafio de la empresa y la baja
asociatividad de los paises sudamericafiws.el caso de laesmpresas peruanasl
antecedente sefiala querecen de conocimiento internacional, la mayor parte son pymes
gue poseen pocos trabajadoresio@arte del tamafio empresarial y la asociacion no se
esta aplicando como una estrategia para atender al mercado extranjero. Teniendo en
cuenta que se relaciona con la competitividad propuesta en la actual investigacion y el
modelo UppsalaAsimismo, el Maelo Uppsala desarrollagn el presente antecedente,
aporta sobre las formas de ingreso al mercado internacional, lo cual influird en la categoria

de canal de distribucion a desarrollar en la presente tesis.

En noveno lugar, el autor Mamani (2018) entssis de investigacioh La ge st i
empresarial en la internacionalizacion de las microempresas del sector textil, Tacnha,

2 0 1 optar por el titulo profesional de Administracién y Negocios Internacionales,
indexado a la plataforma de Alicia del reposo de la Universidad Privada de Tacna,

nos describe que hay dos variables que determinan e influyen en que las microempresas
puedan prosperar a nivel internacional. Estas variables son: la gestion empresarial y la

internacionalizacion de las empresas.

Esta tesis utilizé uenfoque cuantitativg no experimentaly descriptivo. Ademas se
utilizé la herramienta de encuestaa 200 microempresas dentro del sectncadas en

Tacnapara recopilar los datos correspondientes y la elaboracion de la estadiséitisiy
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de los resultados. Los autores determinaron que la primera variable esta basadi@en
dimensiones que carecen la mayoria de las empresasualesson: planificacion,
organizacion, direccion y control. Es decir, mayor parte de las empresastan
capacitadas o no aplican correctamente este proceso administrativo. De la misma forma,
para la variable internacionalizacion de las empresas se determinaron 3 dimensiones que
influyen, las cuales somoca innovacion, carencia de venteganpetitiva y tecnologia

en los productos de exportacion. Dentro de la investigacion, se considera como clave e
importante las tres dimensiones mencionadas para expandirse en el mercado, ya que
permiten que las empresas puedan generar mayor participaciém rmercado al que

estan ingresando.

El aporte que nos brinda el estudio hace referencia al proceso administrativo que carecen
las empresasAdemas)a investigacion estéelacionad conla falta de innovaciénje

ventaja competitiva yde capacidad tecri@gica. Esto se relaciona con laategoria
diferenciacion de producigue desarrollaremos en la presente investigacion, ya que nos
ayudaamplar el panoramay aporta como parte de la poca competitividad emprdssrial.
importante tener en cuenta que laitante de la presente investigacion esta basada
netamente en el producto a ofrecer, dando mas énfasis a este y no a determinantes

genérios que pueden incluir servicios adicionales.

En décimo lugar, los autores Rojas e Yzaguirre (2018) en su tesis efigagion

AAN8l isis de Model os de Internacionali zaci
MYPE de Gaara optaapdr la Maestria en Administracion de Negocios y
Relaciones Internacionales, extraido del repositorio académico de la Universidad Césa
Vallejo, determinaron que el modelo de internacionalizacion més idéneo es el modelo de

Uppsala.

Esta tesis utilizé uenfoque cualitativodetipo descriptivo T interpretativo por lo que

los autoredlevaron a cabaina serie dentrevistas no estructurada de forma abierta a
empresarios de Gamarra. Gracias a las entrevistas, los autores concluyeron que el modelo
correcto para consolidarse y mantener una sostenibilidad en el exterior es el de Uppsala.
Asimismo, indican que gran parte de las Pymes no seeetnan informadas y
capacitadasobreel proceso de internacionalizacion demostrando un nivel bajo. Ademas,

esta investigacion aplica laempresarextil Anahui otros modelos como el de Jordy
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Canals y Way Statigrilegando a la conclusién de que estos rfosd®o son aplicables

porquela empres&arece de economia, tecnologieapacidadinanciera.

Se identifico que eporte que nos brinda la investigac&mnsobrel modelo mas idoneo

para las pymegue se encuentran iniciando su internacionaliza@bouales el modelo
Uppsala que aplica 4 etapasimismo, una de las limitaciones de las empresas es la
capacidad de informacion acerca de la internacionalizaciasfgrmas de entrada que
estan relacionadas al canal de distribucién al mercado skaha@leenfocados al tipo de

canal que va dirigido el producto durante todo el proceso desde la produccion y entrega

del cliente final.

En undécimo lugar, los autores Mendoza y Giraldo (2016) en su fiekisa
internacionalizacion y su relacién con la compgéividad de las pymes exportadoras
textiles ubi cadas mamoptar egmadopeotesiongbde licentiado a o
en International Business de la Universidad San Ignacio de Loyola, indexado de la
plataforma Alicia; tuvieron como objetivo determinis dificultades por las que
atraviesan las pymes textilesldea y determinar la influencia de la internacionalizacion

en la competitividad de las pymes exportadoras de Lima metropolitana del sector textil

con el propdsito de motivar y promover el coon@ exterior.

Esta tesis de investigacion posee emfoque mixto de disefio descriptivo no
experimental. Por un ladoJos autoresrecolectaron datos a través detrevistas y
cuestionariosde modelo de escala de Likert a 44 pymes exportadoras del sa&ttor te
ubicadas erLima metropolitana. Por otro lado, utilizaron el método descriptivo para
lograr determinar los principales aspectos de la internacionalizacion y su influencia en la
competitividad de las pymes. Para poder realizar su investighlasé@aybrestomaron en
cuenta los siguientes factores: falta de innovacion, formacién empresarial y obstaculos
financieros. Ademas, la variable independiente que utilizaron fue internacionalizacion;

mientras que la variable dependiente fue competitividad.

La investigacién concluyd we la innovacién es una herramienta segura para lograr
conquistar nuevos mercados y se encuentra altamente relacionado con la
internacionalizacion y la competitividad gracias a la diferenciacion en comparacion de

sus competidores. Ademi&e concluyd@uela formacién empresarial es muy importante
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porque la eficiencia y productividad de una empresa depende del capital humano con el
que cuentan. También, los recursos financieros de una organizacién son de gran utilidad

para el desarrolloadla empresa.

El aporte que nos brinda la teesacerca da competitividad de Bpymes exportadoras
textiles de Lima metropolitana, el cual se relaciona con la ubicacion geografica de las
MiPymes a estudiar en la presente tesis. Asimisgn@| antecdente se identificaron
factorescomo lafalta innovacion, formacion empresarial y su influencia competitiva
como parte de las limitaciones que presentan estas empresas. El factor que se relaciona a
la investigacion actual es la innovagciga quese refiee a hacerle nuevas modificaciones

a un producto actuapor lo que se relaciona directamente con la categoria de
diferenciacion de productodesarrollar en la presente tebls obstantda limitantedel
antecedente se refiereofrecer beneficios adicional@sun producto totalmente nuevo.
Ademas,nos brinda un aporte sobl@ importancia de laapacidad competitivpara
conocer de forma més amplia a la competencia de las empresas perud@nas y c
confrontarlas. Asimismo, el faar de obstaculos financieros aporta a la categoria de

financiamiento pré embarque que se desarrollara en la presente tesis.

La presente tesis se diferencia del antecedantd tema aesarrollay ya que la tesis se
enfocara en analizar los componergas limitan la competitividad de las MiPymes de
la region lima exportadoras de ropa de algodén para bebés en su proceso de

internacionalizacion al mercado de Estados Unidos.

En duodécimo lugar, Amadet al. (2017) en su trabajo de suficiencia profesiona
ARAn8l isis de | as born globals en Col ombi a:
per ua mpara optar el titulo de licenciado en Negocios Internacionales en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, extraido de la plataforma Alicia; tuvieron
como objetivo analizar las micro, pequeias y medianas empresas peruanas y los motivos
por las que estas fracasan en el primer afio de funcionamiento. Por lo cual, analizaron
como las pymes de Colombia lograron convertirse en Born global y tomaron factores
claves para realizar la comparacion entre ambos paises y asi determinar las iniciativas y

decisiones colombianas que ayudarian al ecosistema empresarial en Peru.
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Este trabajo de suficiencia profesional poseenfioque cualitativo exploratorio; por

lo cual,para poder analizar el nivel de participacién internacional de las pymes peruanas
vs las pymes colombianas, se orientaron en 3 aspectos: barreras de entrada,
financiamiento y las entidades privadas y/o publicas que ayudan a las pymes. Asimismo,
el analisiscualitativo toma en cuenta temas como: la participacion de mercado, el
ecosistema emprendedor, el numero y nivel de incubadoras y centros de innovacion,
inversionistas publicos y privados, el nivel de innovacion del pais y la cadena logistica a

nivel naconal en Pert y Colombia.

Como resultado de la investigacion realizddaautoredlegaron a la conclusién de que

la falta de conocimiento de los mercados internacionales es un obstaculo para lograr la
internacionalizacion, ya guas pymeso pose@ proyeccion global ni las herramientas
suficientes para lograr ser competitivos en el mercado exterior. Ademas, se pudo observar
que las pymes peruanas poseen un nivel bajo de participacion internacional frente a las
pymes colombianas. Esto, a causa de qudeexizarreras de entrada como la falta de
educacién emprendedora y financiamiento. Ademas, a las pymes peruanas les falta

innovacion.

El aporte que nos brinda la investigacidrme&ferenta las pymes colombianas y peruanas
considerando 3 aspectos como la barrera de entrada, financiamiento y entidades que
apoyan a las pymes, teniendo en cuenta que las pymes peruanas no estan capacitadas en
temas internacionales y competitividad en el eatercareciendo de una cultura
exportadora. Se relaciona con la forma de entrada a través de los canales de distribucion
de las pymes peruanas hacia el mercado de destino siendo todo un proceso de exportacion
hacia el cliente final, de la misma forma ekfirciamiento general con relacién al acceso

del financiamiento pré embarque que esta mas enfocado.

En decimotercer lugar, los autores Abanto y Gomez (2020) en siuitesssct or es qu e
influyen en las exportaciones de prendas y complementos de vestir de pupara

bebés de las MIPYMES de Lima Metropolitana: Formalizacién, Capacitacion,

Innovacion y Financiamiento, durante el periodo 2015 2 0 1 ®ai@ optar el titulo de

licenciado en Negocios Internacionales, extraido del repositorio académico de la
Universicad Peruana de Ciencias Aplicadas; tienen como objetivo analizar en qué medida

la formalizacién de laMiPymes, la capacidad del talento humano, la innovacién y el
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acceso a financiamiento influyeron en las exportaciones de prendas de vestir de punto
para beés de ladiPymes de Lima Metropolitana durante el periodo 20P919. La
presente investigacion esta basada en dos modelos: el modelo Uppsala y el modelo de
Innovacion. Los autores plantearon una investigaci@ntteue mixtoy demodelo no
experimentd con unalcance correlacional y explicativo Realizaron urtuestionario
estructurado a las MiPymes del subsector confecciones de Lima Metropolitana que
exportan la partida 61.11. Ademas, realizaotmevistas estructuradasa representantes

y expertos desector.

En base al estudio realizado, los autores llegaron a la conclusion de que la formalizacion
es un factor importante, ya que abre muchas puertas a los empresarios en el mercado
nacional e internacionales. Ademas, les ayuda a gozar de benefi@osma dmagen
confiable. Por otro lado, el factor capacitacion del talento humano influye positivamente
en el desarrollo exportador de I$sPymes por lo que es importante que se invierta en
capacitacion, que estas se realicen con frecuencia y que etlaigatisfaccion de los
colaboradores sea alto. Asimismo, la innovacion es un factor importante que influye en
el desarrollo exportador, ya que tiene influencia directa en los estandares de calidad y la
capacidad productiva. También, es importante innomdaereacion de disefios y en
herramientas que agilicen el proceso de produccion. Por dltimo, el financiamiento es
importante, ya que laMiPymes necesitan contar con liquidez para llevar a cabo el
proceso de exportacion y poseer la capacidad de produsaibembargo, el acceso a
financiamiento para laMiPymes es dificil por lo que optan por otros métodos de
financiamiento como préstamos de terceros o créditos por parte de los proveedores.

El aporte que nos brinda la investigacés el analisis que rea#in sobre prendas y
complementos de vestir de punto para bebés, el cual es un producto similar al que vamos
a estudiar en la presente tesis, diferenciandose por el tipo de hilado. Las partidas
arancelarias son diferentes pero los productos son similards gae la informacién
recabda en el antecedente serd de geguorte para la tesis a realizar. Asimismo, se
enfocan en MiPymes de Lima metropolitana, lo cual también no sera de gran aporte.
Ademas, el antecederttace referencia a factores que sdluyentes para las ymes
peruanas siendo la formalizacién, capacitacion, innovacion y financiamiento. Ello se
relaciona indirectamente con los factores propuesto presente tesis, &ncual la
innovacion es un factor importante que carecen muikdas empresasse relaciona
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con la diferenciacion de producto a través de un valor agregado que sea mas beneficioso
y competitivo Ambosfactores son distintoperoposeen la mismfanalidad de ofrecer

mas beneficios a los clienteglemasde la capaidad de financiarse para cubrir sus costos
como parte de una forma de financiamiento se encuentra elgonéarque que es mas

especializado.

El decimocuarto lugar, la autora Chihuan (2019) en sufieMdar k et i ng i nt er na
y exportacion de prendas débebé a los Estados Unidos en la empresa Ablimatex
Export S. A. C e, maraedptar &Iftitulo @e0 litehadado en Negocios
Internacionales, extraido del repositorio académico de la UniveiSadad Vallejq tiene

como objetivo determinar la relaciéntre el marketing internacional con la exportacion

de ropa para bebéacia el mercado de Estados Unidos en un caso de estudio de la
empresa Ablimatex Export S.A.C en el aflo 2018.aRtecedente es denfoque

cuantitativo por lo que la autoraecopib dabs medianteencuestas Asimismo, la
investigaciénesno experimental y transversal es decirJa autorano intervieneen las

encuestag/ la recoleccién de datose realizauna sola vez. Para ello, se realtan

encuestas a 30 empleadae todas las areas relacionadas a la empresa.

La autorallegd a la conclusiémle que si existe relacidén directa respecto al marketing
internacional y las exportaciones de ropa paradiedga el mercado de Estados Unidos.

Para la autora el marketing@nbacional es de gran importancia en cuanto a satisfacer las
exigencias de los clientes estadounidenses en base a la calidad del producto y los
requisitos del mercado qedebe cumplir. Asimismo, se resalta la importancia de la
participacion en ferias ooerciales que permitan un mayor reconocimiento y
oportunidades para la empresa, se debe enfocar también en la marca, imagen y propuesta
de los productos adaptandose a los nuevos cambios.

El aporte que nos brinda esta investiga@8mue analiza una empaeque exporta la
partida arancelaria que se trabajara en la presente tesis. Asimismo, se analiza sus
exportaciones a Estados Unidos, el cual es el mercagkiutiode la tesis a desarrollar.

En base a los factore®l antecedente aporta con informac&wbre elmarketing
internacionallo cual influye en la estrategia desicionamiento de marca que es.da

las limitantesa estudiar en la presente tesis; no obstante, la categoria se encuentra

enfocada en mejorar la relacion cogladnte a través dauevas propuestas de marketing.
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En decimoquinto lugar, las autoras Castrejon y Tapia (2018)ensi€sassr act er 2 st i ¢
De E-=Commerce B2c En Las Exportaciones De Prendas De Algodén Organico Para

Beb®s De 0O A 3 Afos Haci a pdiaptaMerettautbo De Cl
profesional de Administracion y Negocios Internacionales, extraido del repositorio
académico de la Universidad Privada del Notienen como objetivo identificar las
caracteristicas mas favorables del ded i commerceB2C para las eortaciones de

prendas de algoddn orgénico para bebés de 0 a 3 a@bsercado chilen@&n el afio

2019.La investigacion es denfoquecuantitativo por lo queserecopilapn losdatosa

través deentrevistas La investigacion eso experimental ya quese realip la

investigacioén sin afectar y en una sola ocasion.

La investigacion llego a la conclusion que él Eommercegenera nuevas oportunidades
de negocios para ingresar a diferentes mercgdaglees una forma de que los clientes
puedan interactr sin alguna restriccion. Asimismaege concluydque esta via o
plataforma es prioridad porque cada vez se esta virtualitamg@oocesoy las empresas

deben adaptarse a ella.

El aporte que nos brinda la investigaciérgae el producto de estudio sprendas de
algoddn organico para bebés, lo cual es similar al producto de estudio en la presente tesis.
Ademas, eE-commercees una alternativa que se podria trabajar en la categoria de canal
de distribucién a desarrollar en la preseémiestigacion Asimismo, esinavia que ayuda

a posiciona unamarca lo cual también aporta a la tesis a desarrdiibcontraste del
antecedente con tasises que se analizara los componentes que limitaron el proceso de
internacionalizacion de las MiPymes exportadai@$a region Lima de r@ale algodon

para bebés hacia el mercado norteamericano.

En decimosexto lugar, la autora Yui Lucy (2018)ensufediss t r at egi as de mar
para incrementar la competitividad de las pymes exportadoras de ropa de algodén

pimapara ni Yos, L a , para optao poi eatituld Pribf@ional de Negocios
Internacionales, extraido del repositorio académico de la Universédad \Zallejq tiene

como objetivo determinar como se relacionan las estrategias de marketing con la
competitividad de las Pymes exportadoras de ropa de algodén pima para nifios. La
investigacion es de tipo aplicada siemaoexperimentala través déa recopilacion de

19 entrevistaspara empresas de la categoria Mypes.
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La investigacion lleg a la conclusion que existe una relacemtrelas estrategias de
marketing de forma positiva con la competitividad de las Mypes, los costos,
diferenciacion y el enfoque de cada undadeempresa®idemas, sta investigacion nos
brindaun aporteen relacion a las estrategias de marketing con el posicionamiento de
marca, ya que anab son formas de lograr que las empresas puedan generar participacion
de mercado y aumentar las ventas parte de potenciales cliente&Asimismo, el
antecedente se basa en ropa de algodon pima para nifios, lo cual es un producto del sector

textil y confecciones al igual que producto que se analizara en la presente tesis.

En decimoséptimo lugar, los autor@lvarez y Rojas (2019) en su tesis de investigacion

llamadoi For t al eci mi ent o financiero y capacidad
en San Juan de Lurigancho 2016 2 0 1 gata optar por el titulo profesional de

Negocios Internacionales, extraido delasiporio académico de la Universida@sar

Vallejo; tienen como objetivo determinar la relacion entre el fortalecimiento financiero y

la capacidad exportadora en las mypes de San Juan de Lurigancho en el periddo 2016

2018. La investigacion esta basada&ltisefio no experimental transeccionaks decir,

se recopila la informacién por Unica vez y no se realiza o altera el caso de estudio siendo

unenfoque cuantitativa

La investigacion llegé a la conclusion que existéacion entre el fortalecimiento
financiero,la administracién financieragel presupuesto financiero has fuentes de
financiamiento con la capacidad exportadora. Asimismo, el estudicluyd que los
factores detectados son los altos intereses de las entidades finanaidadts, de

asesoramiento comercialasdificultades para exportar por parte de las Mypes peruanas

Esta investigacion nos aporta con la categoria financiera, debido a que es una de las
categorias encontradas especificamente en el financiamieritepreague como una
de las modalidades para financiar en diversos aspectos que requiere la pyme y lograr

expandir su mercado a nivel internacional.

En decimoctavo lugarpé autores Arbietet al.(2016) en su proyecto de investigacion

ALa creaci - -n ade Mypreca tenxtdah edar ¢ grado den a s 0

licenciados, proyecto obtenido del repositorio académico de la Universidad Peruana de

Ciencias Aplicadas a través de la plataforma Alicia, tienen como objetivo describir la
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situacion de las Mpestextiles peruanas e identificar si la creaciéon de la marca es
importante para mantener la sostenibilidad de las exportaciones de prendas de algodon.
Para esta investigacion, los autores basaron su investigacion en las siguientes categorias:
situacion del sector tékMypes, expectativas del sector teiilypes, marca y apoyo del
Estado.

Este proyecto de investigacion utilizé wnfoque cualitativo y el método de
investigaciérfue descriptivo mediante laherramienta de entrevista a profundidada

los diferentes gmmios, empresas exportadoras e instituciones del Estado para analizar el
sector, conocer sus puntos de vista y las acciones realizadas para aminorar el impacto
negativo en las exportaciones. Ademas, el disefio de la investigacion tesride

fundamentada.

Como resultado de la investigacion, los autonescaronque PromPera a través del
evento Peri Moda 2016 lanz6 la marca Plartual es un gran aporte para el sector textil
Ademas, respecto a la escasa producciéon de algodén, COMEX recomend@rajpgese

con semillas mejoradas y nuevas variedades de algodon (hilado de colores) con la
finalidad de incrementar la produccion nacional y tener un elemento diferenciador para
poder ingresar a nichos de mercados. Asimismo, la investigacion mencionaegterel

textii peruano no estuvo preparado para enfrentar los acuerdos comerciales
internacionales a causa de la falta de cultura exportadora y tributaria. Por ultimo, los
autores indican que la poca mano de obra calificada se debe a la diversificagén de |

industria y la creacion de nuevas carreras técnicas mas atractivas y lucrativas.

Por otro lado, respecto a la situacionakeMypes dedector textil, los autores mencionan

que la apertura de nuevos mercados ocasioné que haya competencia internadional y
ingreso de nuevos competidores como China, Bangladesh, Viethraiia; paises que
generaron que los precios de los productos textiles peruanos no sean competitivos en el
mercado interno y externo; por lo cual, muchos exportadores se vieron oblighajas a

de exportar y soOlo producir para satisfacer la demanda del mercado interno. Sobre las
expectativas déas Mypes debector textil, los autores mencionan qeg Mypes no

pueden acceder a créditos debido a su informalidad y en el caso de las fdonales

bancos les otorgapréstamoson intereses alto$o cual frena el crecimiento de estas
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empresas, ya que no pueden invertir en tecnologia que les permita mejorar la calidad de

los insumos, capacitar al personal, innovar sus procesos productivosary degiios

competitivos para el mercado exterior. Respecto a la marca, los autores mencionan que

es un factor para la internacionalizacion de las Mypes siempre y cuando estén dirigidos a
nichos de mercado; por lo cual, es importante realizar un estudierdado profundo y

un analisis de inteligencia comercial. Ademas, indican que la creacion de marca es
fundamental para lograr diferenciarse en el mercado nacional e internacional con una

mayor participacion y mayores margenes de utilidad. Los autoresamanoque el

respaldo economico Y la planificacion es importante para lograr posicionar una marca, lo

cual es un poco complicado para la Mypes debido a sus condiciones carentes. Respecto

al respaldo del Estado, los autores mencionan que el Estado adgaamtidades como

PromPeru han promovido ferias internacionales pariiges en distintos paises, han

realizado eventos, promociones y estudios de mercado internacional. Asimismo, Produce

ha realizado programas como fAEmmpaePdedwce &,
AProgr amas |l nnovateo y AStart Up Per %o0. F

importante quéasMypes trabajen de manera conjunta para lograr mejores oportunidades.

Las conclusiones a las que llegaron los autores es que la marca es t@guatan
mantener la sostenibilidad de las exportaciones de las prendas en algodén y diferenciarse
en el mercado internacional, ya que brinda valor agregado al producto; ademas, permite
que las Mypes tengan mayores margenes de utilidad y mayor porcerajicpacion

en el mercado internacional. Sin embargo, para poder lograr el posicionamiento, es
importante que cuenten con capacidad de gestion, innoven sus procesos productivos y
realicen inteligencia comercial sobre los nichos de mercado. Asimisnaiyyem que
posicionar una marca de las mypes textiles peruanas es posible siempre y cuando el

Estado brinde apoyo y lo promueva.

El aporte que nos brinda fpaesentenvestigacion es quevalla sia creacion de marsa

es importante para mantener la sostenibilidad de las exportaciones de prendas de algodén
llegando a la conclusién de que si es un factor importante que influye positivamente en
las exportacionesAdemas, brinda informacion sobre el posicionamiento decamar
textiles, lo cual es una de las linutanes trabajadas en nuestra tesis de investigacion.

Asimismo, nos ayudasustentar nuestrasibcategoriasomo el apoyo del Estado
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En decimonoveno lugar, las autoras Espinoza y Lamas (2018) en suffeaix t or es Qu e
Inciden En La Disminucién De Las Exportaciones Peruanas De-$hirt Hacia El

Mercado De Estados Unidos (2007 2 O 1 6ppra optar por el titulo profesional de
Administracion de Negocios Internacionales, extraido del repositorio académico de la
Universidad San Martin de Porresenen como objetivodeterminar los principales

factores que inciden en la disminucién de las exportaciones peruanashiesthacia

el mercado de Estados Unidos. El enfoque de la investigasifimalitativo y recopla

datosa través dentrevistas La investigacion tiene un alcaneeploratorio.

La investigacion llegd a la conclusigue,si hay incidentes en base a la variacion del
Drawback factores de transporte internacional, disponibilidad y costo de los pigip
recursos, deficiencia en calidad que afecta a la disminucién de las exportaciones peruanas

de Ti1 Shirts hacia el mercado de Estados Unidos.

El aporte que nos brinda el antecedestacerca del mercado de Estados Unidos, el cual
también serd el pade estudio de la presente tesis. Ademasmestigacidnaporta con
informacion sobre laalidad de los productog su relacioncon la diferenciacion del
producto, ya que si el producto no brinda la calidad necesaria para el mercado
internacional muchode los clientes van a dejar de comprarlo optando por empresas de
la competencia internaciond&or ello, se hace énfasnla diferenciacion de producto,

brindar calidad y otros valores agregados a la prenda a exportar.

En vigésimo lugar, Barrantes y Mé (2017) en su tesis de investigacibtmMe c ani s mo s

de financiamiento en las Pymes del sector textil del emporio comercial de Gamarra

y | as principales barreras queparpopasspernt an p:
el titulo profesional en administraciode empresadesis obtenida del repositorio

académico de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicddssriben el perfil de las

Pymes, analizaios mecanismos de financiamierde las Pymes del sector textil del

emporio comercial de Gamarradetermina las barreras que presentan para poder

acceder a ella.

Esta tesis utilizé uenfoque cualitativg por lo que posee una muestra representativa y
recaba informaciono estructuraday subjetivapara que sean procesados por categorias

para quda informaciénsea estructuradg asi formular recomendacionessimismo, la
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presente investigacion descriptiva, ya que indica caracteristicas y particularidades de

la poblacion de estudio o del fendbmeno de estudio. Los autores de la presente tesis
realizaron 25entrevistas a profundidad semiestructuradas de las cuales 18 se
realizaron a empresas pymes formales e informales dedicadas al sector textil que son
fabricantes, confeccionistas y comercializadoras al por mayor y menor; y el resto a

diferentes expertos del sector.

La presente investigacion concluygiue la mayoria de las pymes de Gamarra son
empresas familiares cuyos fundadores nacieron en provincia y emigraron a la capital en
busca de mejores oportunidades. Asimismo, se determiné que los mecanismos de
financiamiento que utilizan foempresarios deas pymes de Gamarra son los créditos
financieros bancarios y no bancarios a corto plazo y préstamos de terceros. Este ultimo
se caracteriza por poseer intereses muy altos. Asimismo, mencionan que las barreras que
impiden que las pymes puedan acceder ax@iaaiento son el contar con un historial
crediticio negativo, la falta de cultura financiera y la informalidad. Respecto a la cultura
financiera, los autores concluyen que en los ultimos afios las pymes han mostrado interés
en conocer los tipos de finangigento; sin embargo, aln existe un porcentaje que no
confian en los préstamos tradicionales proporcionados por las entidades financieras.
Respecto a la informalidad, la investigacién sefala que existe un alto porcentaje de
empresarios de Gamarra que opezarel mercado evadiendo impuestos, ya que estas
empresas aseguran gue si tuvieran que tributar no tendrian utilidades. Por ultimo, los
autores concluyen que existen alternativas financieras impulsadas por el Gobierno, las
cuales son desconocidas por lasnps; por ejemplo, el factoring de corto plazo es

totalmente desconocido por las pymes de Gamarra.

Asimismo, los autores de esta investigacion hallaron que las Pymes piensan que el uso de

tecnologia es importante para el progreso y desarrollo de susoggitiembargo, ain

no lo ponen en practica en sus negocios a causa del desconocimiento que tienen sobre

coémo utilizar las nuevas tecnologias. En cuanto a las recomendaciones, los autores

determinan que se debe de realizar esfuerzos para que las pyagntjanto con las

entidades financieras bancarias y no bancarias con la finalidad de que las pymes cuenten

con un apoyo y; sobre todo, las entidades ofrezcan tasas de interés mas accesibles en base

a las posibilidades de las pymes. Esto con la finaligague las empresas eviten acudir

a la banca informal y puedan fortalecerse en el sector y lograr mejorar su desarrollo.
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Ademas, los autores recomiendan que se mejasevias de comunicacion para que asi
la informacion pueda llegar eficientemente a tolb@ssempresarios de las pymes de
Gamarra. Indican que una buena opcion seria que el Estado instale un modulo de
informacion en Gamarra con la finalidad que todos los empresarios alcancen a recibir la

informacion.

El aporte que brindal antecedentes reérente a las pymes ubicadas en la region Lima,
siendo la poblacion de estudas pymes del emporio de Gamarra. La tesis nos brinda
informacion sobre las limitaciones que poseen estas pymes para acceger a
financiamiento a través de las entidades firenasi siendo la falta de conocimiento, los
intereses y la informalidad las principales limitant&s.contraste, la presente tesis de
investigacion se enfocara especialmente en el financiamierit@prearque yamo este
componente limita la competitividate las MiPymes exportadoras de la region Lima de

la partida 6209.20.0000 al mercado de Estados Unidos. Ademépresente
investigacion, al igual que el presente antecedente, posee un enfoque cualitativo y utiliza

el método de entrevistasprofundidadsemiestructuradas.

En vigésimo primer lugaiallqui et al.(2017) en su tesis de investigac®mA | god - n
organico como elemento clave de una estrategia de diferenciacion, orientada a la
exportaci-n para el s e ct o rpard optapor dl titubloonf ec c i
profesional en administracién de empresass obtenida del repositorio académico de la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, buscan determinar si el algoddn organico es

una alternativa sostenible para diferenciar un produetentado a la exportacion de

materia prima o productos con valor agregado del sector textil y confecciones peruano.
Ademas,buscan explicacdémo el utilizar el algodon organico asna estrategia de

diferenciacion.

Esta tesis utilizé uenfoque cualitativo y esdescriptiva y explicativa Ademas, la tesis

esta basada en un disefide@ria fundamentada Asimismo, se realizaroantrevistas

a profundidad, para lo cual se utliz6 como instrumento wuestionario
semiestructurada Se realizaron 20 entrevistaspersonas relacionadas al sector, los
cuales estuvieron agrupados en los siguientes segmentos: empresarios, acadéemicos,
dirigentes y agricultores, en un rango de edad de 30 a 70 afos. Es importante mencionar

que,para el desarrollo de esta tesis,dasgoriasque se evaluaron fueron: beneficio del
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algoddn organico como producto diferenciado, situacion comercial del sector textil y
beneficios de cambiar el comercio de la cadena productiva texgistatusorgénico,
beneficios que otorga el estado paraesitor textil confeccionepracticas de consumo

de textiles organicos y conocimiento de sostenibilidad en las cadenas productivas.

Los autores concluyeron que la mejor forma de dinamizar el comercio textil es exportando
prendas de alta calidad y de ongarganico, ya que el Pert es uno de los pocos paises
donde se puede producir algodén de esta calidad. Ademas, concluyen que se puede
realizar diferenciacion mediante el hilado, ya que el algoddn, sobre todo el pima, poseen
las caracteristicas necesariasgppoder lograrlo. Asimismo, los autores indican que el
algodon organico es viable y sostenibj@, que,al ser organico, reduce costos de
produccion, disminuye el impacto ambiental y genera un producto de calidad que cumple
con los estandares internaces. Por ultimo, concluyen que el gobierno no destina
politicas de promocién comercial e investigacgobre elalgodon Ademas, noealizan
esfuerzos para potenciar la capacidad de los cllsteres para que asi logren asociarse y
constituyan una marca, laua pone en desventaja al mercado peruano frente a los
competidores internacionales. Es importante mencionar que los autores recomiendan que
se realice una estrategia competitivaedoque con la finalidad de dirigir el algodén

organio a nichos pequefi@®n clientes de un nivel socioecondmico alto.

El aportedel antecedenta la presente investigacion es referemtéa estrategia de
diferenciacion de producto que brinda el algoddn organico a los productos textiles y la
importancia de contar con el apogel Gobierno. En contraste, la presente tesis de
investigacion se enfocara especialmente en validar si la diferenciacion de producto es un
componente que influye en la competitividad de las exportaciones de ropa de algodon
para bebés. Ademas,presentevestigacion, al igual que el presente antecedente, posee
un enfoque cualitativo y utiliza el método de entreviatpsofundidademiestructuradas.

En vigésimo segundo lugaHuancahuari (2019) en su tesis de investigadioh a
contribucién de la Ruta Exportadora a las PYMES textiles exportadoras de Lima
Metropolitana en su cami npara @tarlpar elitituber nac i
profesional en negocios internacionaleda Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas

tesis obtenida a través del portal Allicia, busca onocer las expectativas que tenian las

Pymestextiles exportadoras acereeRuta Exportadora, analizar si las herramientas con
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las que cuenta la Ruta Exportadora contribuyen a yase®textiles exportadoras y
conocer la satisfaccion dasl B/mes textiles exportadoras al participar en la Ruta
Exportadora. Lagategoriasque se evaluaron fueron: expectativas acerca de la Ruta

Exportadora, fases de la Ruta Exportadora y satisfaccion general.

Esta tesis utilizé urenfoque cualitativo y es de tipo descriptivo y explicativo.
Asimismo, se realizaroentrevistas a profundidadsemiestructuradas para lo cuase
realizaron 2 entrevistas a personas relacionadas al sector, los cuales estuvieron
agrupados en los siguientes segment@spymes ubicadasn Lima Metropolitana, 4
expertos de negocios internacionales, 3 representantes de gremios de comercio exterior y
1 directivo de PromPerddemasel estudio sigue uproceso sistematicalebido a que

inicia con temas de analisis para luego hacer un espuofundo.

La autora concluyd que las Pymes textiles exportadoras esperan capacitarse, informarse
y estar actualizados en temas de exportacion y comercio exterior a través de la Ruta
Exportadora. Ademas, esperan conseguir clientes e ingresar a nuecasasneiNo
obstante, la®ymes indicaron que se necesita mayor difusién del programa y que las
herramientas brindadas deberian ser mas didaaara la finalidadde que sean mas
efectivas Asimismo, se identificé que no todas las herramientas brindad&sqroPeru

son utilizadas poPymes a causa del desconocimiento que tienen de R#apecta la
satisfaccion que tuvieron las pymes textiles exportadoras al participar de la Ruta
Exportadoralas empresas indicaron que a través de esta herramientathogrecer,
aumentar su capacidad exportadora y profesional. Por ultimo, la autora caneilige

Ruta Exportadora contribuye a queRPgmes textiles exportadoras sean mas competitivas

en el mercado exterior y sostenibles en su camino a la internacai@iiz

La autora recomienda que las entidades del Estado trabajen de manera asitulada
beneficio de las empresggjue PromPeru realice mayor difusién de los programas que
existen para apoyar a IBgmes. Asimismo, la autora recomienda que las pyn@erex

otro tipo de comercio internacional; es decir, que ya no exporten de nvaécenal,

sino que desarrollen la parte del comercio electrénico para lo cual es necesario arriesgar

e invertir en marketing digital.

El aporte que brindal presente antecedente es informacion sBpneesexportadoras

del sectortextil de la regién Lima metropolitana. Ademda, presentanvestigacion
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brinda un aporteeferenteal componente de canal de distribucion y la herramienta de
Ruta Exportadora qu&inda el Estado como apoyo aRsnes para que puedan ingresar

al mercado internacional. Asimismo, Rgmesde estudio son de la region Lima, por lo

gue nos ayudara a termias informaciorsobre la muestra de estudio. En contraste, la
presente tesis davestigacion se enfocara en los tipos y vias de canales de distribucion
que utilizan las MiPymes exportadoras de la region Lima de ropa de algodon para bebés.
Ademas, & presente investigacion, al igual que el presente antecedente, posee un enfoque

cualitativo y utiliza el método de entrevisaprofundidademiestructuradas.

1.2.2. Antecedented nternacionales

En primer lugar, Misu Kim (2019) en su articulo de investigacion llanfa@ox p o r t
Competitiveness of India's Textiles and Clothing Sector in the Unifetl a tirelexado

a Scopus, analizia competitividad de las exportaciones del sector textil del pais de la
India hacia el mercado de los Estados Unidos. El articulo describe acercdyladas

de India y sus competidores cercanos. La investigacion posagagque cuantitativo

por lo que se calcularon variables como: ventaja comparativa revelada, la ventaja

comparativa por paises y la ventaja comparativa de mercado.

Los resultados obtenidale la investigacion indican que la industria de textiles y prendas

de vestir tiene un papel importante en la economia india a causa de su importante
contribucién a las exportaciones, la produccion industrial y la generacién de empleo.
Asimismo, concluyemue el mercado global de este sector experimentd un significativo
cambio, ya quéestados Unidosel mayor consumidor del sector textil en el mundo,
decidio importar de paises como Vietnam y Bangladesh, los cuales destacan por sus bajos
costos. Ademas, coluyen que India tuvo competitividad de exportacionEstados

Unidos durante el periodo de estudio a pesar de que la competencia en el mercado
estadounidense se endurecio después de la eliminacion gradual de la multi fibra en 2005;
sin embargo, el surgimnto de paises productores de bajo costo como Vietnam,
Bangladesh y Honduras puede amenazar la competitividad de las exportaciones de India
en el mercado global. Asimismo, la investigacion indica que la demanda mundial de fibras
y tejidos sintéticos ha awantado constantemente en comparacion con la de las fibras

naturales, en las que India tiene una ventaja comparativa. Por lo tanto, el desarrollo
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tecnoldgico relacionado con las fibras y tejidos sintéticos es esencial para el futuro de los
textiles y prends de vestir de la India. Ademas, el desarrollo de la infraestructura de
exportacion de la India; por ejemplo, la logistica, también es necesario para mantener la

competitividad de las exportaciones.

El aporte que nos brinda el articulo de investiga@8rconocercomo las Pymes
internacionales ingresan a diferentes mercakmismo, las caracteristicas de la ventaja
competitiva que poseelas empresas a comparacion ldecompetenciaAdemas, el
mercado de analisis es Estados Unidos, el cual tambiénaaaaiizs en la presente tesis

por lo que la informacion recabada seré de gran aporte para tener una mejor vision del
mercadoEs importante el analisis que se aplica para observar otros modelos y ofrecer
una mejor propuesta en relacion con la diferenciag@rmproducto que se plantea en la

hipétesis de la investigacion.

En segundo lugadungian Xuet al.(2018) en su articulo de investigacion llamadé

Comparative Study of the Role of China and India Sustainable Textile Competition

i n the U.S. Mar ket u nindexado &%$cepes) corSidesad ®doB ar r i €
los productos textiles, incluidos los tejidos, los hilados textiles y la ropa, ya que analizan
comparativamente los mercados de Chilad& en el mercado de Estados Unidos. Para

la realizacion de esta investigacion, los autores decidieron mmfogue cuantitativa

Los autores mencionan que el mercado de Estados Unidos es uno de los paises con mayor
oportunidad para exportar dentrd gector textil para los paises en pleno desarrollo. Por

lo cual, Estados Unidos implementé ciertas medidas como barreras comerciales para
cumplir de forma estricta los requerimientos necesarios. Los paises de China e India
representan la tercera parte tehl exportado; ademas, ambos paises manejan su ventaja
competitiva. El articulo de investigacion menciona como un tema importante las
dificultades acerca de las barreras comerciales siendo Estados Unidos un pais mas
desarrolladoque exige que se cumplaias leyes, regulaciones y los estandares
ambientales para acceder a las medidas de proteccién ambiental. Asimismo, los autores
concluyeron que la participacion de China en hilados textiles y prendas de vestir en el
mercado norteamericano era superiorlguie India. Ademas, los autores indican que las
principales ventajas competitivas del mercado chino son su infraestructura madura y con

un nivel alto de equipamiento, su cadena industrial completa, su capacidad productiva y
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su alto grado de agrupacion usdrial. Por su lado, la India posee como ventaja
competitiva su abundante materia prima, sus bajos costos laborales, los extraordinarios
disefios, el valor agregado, sus bajas restricciones de exportacion, el idioma y el apoyo

gubernamental.

El aporte quenos brinda este articulo de investigacé&en referencia a las empresas de

China e India al ingresar al mercado de Estados Unidos, dar a conocer y observar como
estan preparadas para competir a través de sus ventajas competitivas, siendo ambos paises
guemantienen una participacion muy elevada en el mercado norteamericano. El articulo
mencionaque China se destaca plar infraestructurala capacidad productiva a
agrupacion por parte de las empregasntras quéasempresas de India saracterizan

por sus costodajos valor agregado y apoyo destado para afrontar la competitividad

de sus rivalesAsimismo, nos brinda un aporte respecto a ciertos requisitos que se deben

cumplir para lograr ingresar al mercado norteamericano.

En tercer lugar, Jog8aBarberet al.(2020) en su articulo de investigacion llaméadd h e
internationalization of SMEs: Building models forlong e r m d e v gndexgdone nt 0
a Scopus, utilizan uenfoque cualitativo para poder analizar como las pequefas y
medianas empresast@nen ventajas al internacionalizarse y comdélases encuentran
oportunidad para crear y explotar recursos utilizando modelos de negocio novedosos
basados en la flexibilidad. El articulo menciona tres temas relevantes. Por un lado, aborda
la complejidadde los procesos de internacionalizacion enPames y el aprendizaje
acumulado como factor importante para mejorar el desempefio de internacionalizacion.
El aprendizaje incluye las siguientes categorias: diversificacion geografica y de
productos, edad dagreso y experiencia de exportacion. Por otro lado, aborda la teoria
de i nternacionalizaci - -n Aborn gl obal so
competitivas, duracion de la internacionalizacion, vinculos de red y posicion de la
empresa. Por ultimoparda el aprendizaje de la internacionalizacion en el desempefio de

lasPymes.

Los autores concluyen que la diversificacion de productos relacionados genera una
mejora en el desempeiio de Bgnes. Asimismo, consideran que la edad de entrada es
de suma imprtancia para explicar el volumen y la intensidad de las exportaciones, ya

gue esto genera experiencia. Por otro lado, los autores concluyen que las estrategias de
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marketing, calidad y diferenciacion estan relacionadas corbueh desempefio
internacional @ lasPymes. Ademas, identificaron factores adicionales que poseen un
papel importante en la internacionalizacion dePlases, los cuales son: las actitudes de

las empresas y los conflictos de canales con los clientes existentes. Por ultimo, concluyen
que es importante utilizar modos de operacidn sofisticados e innovaciones
organizacionales con la finalidad de mejorar los conocimientos de la empresa y fomentar

nuevos modelos para competir internacionalmente.

El aporte que nos brinda este articulo de ingasidon es como las pymes en diferentes
contextos logran adaptar sus modelos y estrategias de internacionalizacién a las
condiciones del panorama actual segun el mercado dedsimismo, nos brindan
diversos factores que influyen positivamente en krmacionalizacion de las empresas,
considerando como estrategias para que sean mas competitivas. Este articulo se enfoca

en formas de competir y rasgos que deben tener una empresa que se internacionaliza.

En cuarto lugar, Casillat al.(2020) en su aitulo de investigaciéon llamadoHow d o e s
internationalization begin? The role of age at entry and export experience in the early
stages of ,inddxado geISapus, mmendionan dos conceptos importantes sobre
la internacionalizacigrios cuales soraledacken la cuaingresa le&Pyme y la experiencia

gue pueda tener en las exportaciones, ya que para el autor ambas pueden influir en las
primeras etapas de la internacionalizacion. Los autores utilizanfague cuantitativo

para analizar ambas variabke406 empresas consideradas Pymes de Espafia, siendo la

mayoria recién iniciadoras entre sus primeros 8 afios de funcionamiento.

Los autores concluyen que hay una relacion negativa entre la edad de ingreso y el
comportamiento de exportaciones durante sHmguos afios desde sus primeras
exportaciones. Ademas, el autor sefiala que las Pymes que inician temprano sus
actividades de exportaciprla comparaciones mas intensale las que inician
posteriormente. Asimismo, los autores indican que existe un impasttvp de la
experiencia exportadora sobre el comportamiento exportador, teniendo efectos positivos

y significativos en las ventas.

El aporte que nos brinda este articebreferente a dos factores que orientan a las

empresas a internacionalizgrsend los afios de constitucion y la experiencia adquirida
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factores quanfluyen positivamente, teniendo en cuenta que son parte de la cultura
organizacional de las Pymes y qselaciona con la categoria dgosicionamiento, ya
que una empresa conocedorddate su producto y del mercado tendra la capacidad para

enfrentarse competitivamente.

En quinto lugar, Fonsee al.(2020) en su articuld S ma | |  a nsize corepdries m

i n Paraguay. Li mitati onisdexado de Sci¢losmeinoan er nat i «
que, en el mundo globalizado, las empresas multinacionales y transnacionales poseen una

gran ventaja competitiva sobre Rgnes, ya que poseen recursos materiales, humanos y
financieros para lograr expandir sus operaciones. Los autores utilizaenfagque

cualitativo para analizar a las grandes y medianas empr&sisismo, mencionan que

lasPymes poseen una gran desventaja competitiva, ya que existen barreras que restringen

su actividad fuera del pais de origen. El objetivo de esta investigacemakzar los

factores que limitaron la gestion internacional deP@wes en Paraguay, para lo cual
determinaron factores econdmicaie conocimiento sobre normas y tecnologias que

restringen la expansion del comercio.

Al final de esta investigacién, los autores pudieron concluir que los costes derivados de
la informacién pueden causar graves inconvenientes. Ademas, la falta de financiamiento
por parte de los bancos es otro factor que limita la internacionalizaciéme YyasBymes

no poseen capital ni crédito para incrementar su presencia comercial en el extranjero.
Asimismo, el desconocimiento de las normas nacionales e internacionales conlleva a
pérdidas en las exportaciones o morosidad en el servicio que ofrecdnéiase pudo
identificar que lasPymes utilizan poco o nulo el comercio electrénico y no poseen
personal calificado para alfabetizar digitalmente, lo cual afecta la expansién de la empresa

al mercado internacional.

El articulo de investigacion nos aponiéormacion acerca de identificar las desventajas

gue poseen las empresas iniciadoras en referencia a factores econémicos, conocimiento
y uso de las tecnologias. Estos factores descritos en el articulo tienen relacién acerca del
desarrollo del producto yogicionamiento de acuerdo con la capacidad de conocimiento

de lasPymespara ingresar al mercado internacionahiendo en cuenta las normas y

regulaciones de cada padsimismo, los hallazgos sobre el comercio electronico aportan
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informacion a nuestraategoria de canal de distribucidn, asi como la informacion sobre

financiamiento aporta a la categoria de financiamient®d prebarque a desarrollar.

Ensexto lugarlos autoreRiendaet al.(2021) en su articulo de investigaciorAn al y si ng
trademark andsocial media in the fashion industmfnalysing trademark and social

media in the fashion industry: Tools that impact performance and
internationalization for SMEs. Journal of Fashion Marketing and Management

publicado en la revistdornal of Fashion Marketing and Managementextraido de

Scopus, buscrdentificar el rol que tiene el contar con una marca registrada y contar con
presencia en las redes sociales en el desarrollo de la internacionalizacién, asi como su
influencia en el desempeitle las pequefias y medianas empresas que operan en el sector

de la moda en Reino Uniddianda

El articulo de investigacion posee un analsimntitativo y utilizaron un analisis
bivariante. Asimismo, se analiz6 informacién de varias fuentes deydatos/estigacion
estuvo basada en nuestra muestra de 102 pymes. Ademas, los datos fueron analizados

mediante el programa estadistico SPSS.

Los autores de la investigacion concluyeron quePimes del sector moda podrian
mejorar su desempefio a travésudamarca registrada y las redes sociales. En primer
lugar, mencionan que la marca registrada ayuda a gBgrteess tengan mayor presencia

en el mercado internacional e implica un mejor desempefio. Ademas, los autores
determinaron que el desarrollo de maesaida a que las empresas tengan ventaja
competitiva tanto en el mercado local como internacional, lo cual benefici®@anas

en su proceso de internacionalizacién y en su crecimiento. En segundo lugar, los autores
no encontraron una relaciéntrelasredes sociales y l#ymes; sin embargo, mencionan

gue la presencia en redes sociales mejora el rendimiento y la internacionalizacion de las
Pymes del sector moda, no obstante; Pgmes tienen recursos limitados para poder

invertir en el desarrollo de umggina web.

El articulo de investigacion nos aporta informacion aageda importancia de las marcas
y de las redes sociales enlRymes del sector modastos factores descritos en el articulo
tienen relacion aceraiel posicionamiento de marcpie tataremos en la presente tesis.

Asimismo, es importante mencionar que la presente tesis se enfocar®gndagle la
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region Lima exportadoras de la partida 6209.20.000 en su proceso de internacionalizacion

al mercado de Estados Unidos.

1.3. Bases Tedricas

Las bases teoricaseleccionadas para espeinto se encuentrarrelacionadas a la
internacionalizacion de las empresasfocadas en los componentes que limitan la
competitividad de laMi Pymes exportadoras de la partida 620900 hacia el mercado
de Esados Unidos, en el periodo 2016 al 2020.

Segun Hernadndez, Fernandez y Baptista (2014), la teoria de investigacion es un conjunto
de proposiciones que estan relacionadas entre si y que tienen la capacidad de explicar por
qué y como sucede un fenbmeno. Asmo, Kerlinger y Lee (2002, como se cité en
Hernandezt al.2014), la teoria es un conjunto de conceptos relacionados, definiciones

y proposiciones que forman una vision sistematica de los fendbmenos al precisar las
relaciones entre las variables conitelidad de expresar y anunciar los fenébmenos. Por

su parte, Maxwell y Mittapalli (2008) y Blalock, (1985) citados pl@rnandezt al.

(2014), mencionan que las teorias aparte de ser tipologias conceptuales, también
contienen propdsitos semejantes quecwian dos 0 mas conceptos simultaneamente,

incluso las proposiciones deben estar enlazados.

1.3.1. Teoria de internacionalizacion

La internacionalizacion segun Johanson y Vahine (1990), es un proceso sumatorio que
permitequelas relaciones se establezcarantengan y disuelmade forma continua para
lograr los objetivos de la organizacién. Asimismo, segun Hitt, Ireland, y Hoskisson
(2007), la internacionalizacion es una estrategia para que la empresa logre expandir sus
ventas en diferentes regiones y patdesmundo. La teoria de internacionalizacion nos
permite conocer el método de entrada que utilizan las empresas para consolidarse en el
pais de destino. De la misma forma, segin Alvaro Cué&n@azurra(2012), la
internacionalizacion utiliza el concepte bs costos de transaccidn para conocer por qué
una empresa utiliza un tipo de estrategia para ingresar a un nuevo mercado, destacandose
diferentes tipos de exportacion, entre ellas, licencias, alianzas, inversion, adquisiciones,
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entre otros.La selecci@d de la estrategia va a depender del mercado seleccionado, los

recursos de la empresa, entre otros factores.

La internacionalizacion como base tedrica es importante definirla y conocer las teorias
propuestas por los autores relacionados, ya que es paatarfantal de la investigacion

desde el lineamiento del estudicelyandlisis en base a la internacionalizacion de las
MiPymes peruanas hacia el mercado exterior especificamente al de Estados Unidos. Es
importante conocer la importancia que lleva a las esgs a internacionalizarse yéqu
mecanismo 0 recursos son utilizados para lograr una adecuada adaptacion y ser constante

en el exterior.

A continuacion, se explicar4 el modelo de Uppsala y el modelo de Redes que estan
relacionados con la teoria de int&cionalizacién de las Pymes, profundizando en el

primer modelo.

1.3.2. Modelo Gradual o Uppsala

Gomez y Gonzales (2011) indican que el modelo Uppsala es una teoria tradicional de
internacionalizacion que fue desarrollada por Johanson y WiederkHeéaml (1975xa

raiz de un estudio llevado a cagar cuatro multinacionales suecas. A partir del estudio
mencionado, Johanson y Vahlne (1977) realizaron un modelo dinamico y explicativo del
proceso de internacionalizacion de las empresas. Estos autores definen la
internacionalizacibn como un proceso de desarrollo gradual a causa de que las
organizaciones adquieren continuamente conocimientos y capacidades que les brindan
oportunidades de incrementar su compromiso internacional. Merubia (2019) menciona
gue este modelorjpriza el aprendizaje organizativo como el principal pilar del proceso

de internacionalizacion, el cual, segun Johanson y Vahlne (1977), consiste en dar
pequefios pasos e ir incrementando gradualmente la participacion en el exterior. Ademas,
Gomez y Gonzals (2011) indican que el modelo Uppsala es utilizado para explicar las
razones y fases de internacionalizaciéon de las empresas, especialmente de las pequefias y

medianas.

Asimismo, Leyva, Parra y Trujillo (2011) precisan que estos autores fueron los grimero

en ver que la escasez de recursos y conocimientos sobre el mercado internacional
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ocasionan inseguridad en las empresas y que esto solo puede combatirse si las empresas
se comprometen a incursionar en mercados internacionales, lo cual les brindara
experigcia y conocimientos que se iran incrementando con el tiempo y seran las bases
de futuras actividades internacionales. Adenugsautoresndican que las variantes mas
destacadas en el desarrollo de la internacionalizacion son el conocimiento de los
mercados externos, el aprendizaje y la percepcidn sobre los mercados extranjeros. La
exportacion se convierte en una experiencia de aprenduejmfluye en el procesie

desarrolb del compromiso con el ambito internacional. El modelo Uppsala es de gran
utilidad cuando una empresa planea incursionar en el mercado exterior y necesita tomar

decisiones al respecto.

Johanson y WiedersheiimPaul (L975) disefiaronuatroetapas sucesivas que representan
los grados de la internacionalizacitas cuales explican el crecimiento de la participacion
extranjera que siguen las empresas en su proceso de transformarse en una empresa

totalmente internacional.
Etapa 1: Actividades de exportacion no regulares

En esta etapa las empresas realizan exportaciones directas o indirectas esporadicas e
irregulares y se destaca por la falta de conocimiento e informacion sobre los demas paises
extranjeros. En este procelsoinformacion que se posee sobre el mercado exterior es
escasa por lo que el principal objetivo que se tiene es lograr adquirir el conocimiento del
mercado para que se pueda lograr profundizar las relaciones. Si no se obtiene el
conocimiento necesario sabel mercado a exportar, no se puede ascender a las demas

etapas.
Etapa 2: Exportacién por medio de un representante independiente

En esta etapa, la empresa implanta negocios internacionales a través de agentes
comerciales o representantes independieldss;uales se encargan de adquirir toda la
informacion del mercado donde se planea exportar. En esta etapa las empresas ya poseen
un cierto compromiso con el mercado y realizan un arduo trabajo para lograr conseguir

el conocimiento del pais objetivo. Laformacion adquirida sobre los diversos factores

gue influyen en la venta ayudara a las empresas a consolidar sus exportaciones.
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Etapa 3: Establecimiento de una filial sucursal comercial en el extranjero

En esta etapa la empresa instaura su presenciaaabh®r el mercado internacional a

través de filiales en el exterior o licencias internacionales, losalalgra cuando la
empresa consigue adquirir un amplio conocimiento del mercado, el dominio total sobre
las transacciones y sobre el proceso de exgiori. Es necesario que se haga un analisis

de los costos, las ventajaseyatractivo del mercado; y ventajas de la emprdsa.
proposito de esta etapa es que las empresas adquieran la suficiente experiencia sobre el
mercado destino para que sea poséistablecer un valor agregado que los diferencie de

los competidores.
Etapa 4: Establecimiento de unidades productivas en el extranjero

En esta etapa la empresa muestra un mayor compromiso, ya que, aparte de poseer
presencia comercial, invierte en establepéantas de produccién en el mercado
internacional; lo cual ayuda a que la organizacion pueda controlar las ventas, la
produccion y la informacién sobre los factores de produccién que ayudan a que los
productos o servicios que se brindan puedan posisergrel mercado internacional. Es
importante mencionar que la mayoria de las empresas no logran ni tienen como objetivo

llegar a esta etapa.

Como se puede observar, el modelo indica que la secuencia de etapas requiere un
compromiso creciente de la empreea el mercado exterior; es decir, cada etapa requiere
mayor grado de implicacién internacional tanto en lo que se refiere a recursos
comprometidecomo en lo que respecta a experiencia e informacion. Ademas, Andersen
(1992) considera que, si la distanpiiquica no se asemeja, los cambios se llevaran a

cambio a un ritmo muy lento.

Merubia (2019) menciona que el conocimiento es un factor clave que no se obtiene
facilmente y es importante para que una empresa logre operar en el extranjero. Asimismo,
indica que las empresas deciden ingresar a mercados lejanos solo después de haber
instaurado su presencia en paises cercanos al de su pais de origen. Es decir, primero se
dirigen a mercados que entienden mejor y son cercanos psicolégicamente; y luego toman
la decision de dirigirse a paises mas lejanos con los que poseen grandes diferencias. Esto,

a causa de que el flujo de informacion con un pais mas cercano es mas rapido y
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comprensible por lo que disminuye la incertidumbre del negocio. Las exportaciones a
mercas con distancia psiquica se realizan después de adquirir el conocimiento sobre el
proceso Y la informacion objetiva del mercado destino. Johanson y Vahine (1977) definen
la distancia psiquica como un conjunto de factores que pueden dificultar el flujo de

informacion entre la organizacion y el mercado exterior, los cuales pueden ser idioma,
cultura, educacion, economia, politica, estructura organizacional y practicas de negocios.

Estas variables determinaran la seleccién de los mercados destino.

Asimismo, dhanson y Vahilne (1990) insisten en que no se debe tener un conocimiento
general sino especifico sobre cada mercado destino y el proceso de exportacion. La
experiencia que se obtiene de cada transaccién es especifica para cada mercado, ya que
se trata deidtintas culturas, preferencias, y estructuras. Por lo cual, el éxito en un pais

no asegura el éxito en los demas paises. Al exportar a un pais senatatr@emientos

sobre el proceso que pueden ser de utilidad al proponerse exportar a otros mercados; sin
embargo, es necesario poseer conocimientos especificos de cada destino con la finalidad

de aprovechar las oportunidades y conocer la fuerza de los tadonge

El antecedente titulado i Fact or es determinantes en I
empresarial segun los enfoques Uppsala y de recursos: una revision de casos en
pymes de Per Y, Cdelauondevalios (8020 sl antededente titulado
AANng8l i sis de Model os de Internacionalizaci
MYPE de GadmBojas a ¥zaguirre (2018sefialan que laBPymes deben
internacionalizarse bajo el modelo Uppsala, ya que se caracterizan por realizar
exportaciones espadicas e indirectgsor lo que bajo el modelo en mencidacen que
lasMiPymesganen terreno en el proced® internacionalizarse.

La relacion que presenta el modelo de Uppsala con la presente investigacion esta
orientado a lasuatrofases que proponé modelo y cdmo se encuentra actualmente las
MiPymes para conocer los factores que contievguedarse en una fase y como elaborar
estrategia en base a las limitaciones encontradas para que estas empresas logren un mayor

posicionamiento en el mercado imaciona) siendoasimas competitivos.
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1.3.3. Modelo de Redes

El enfoque de redes propuesto por Johanson y Mattson (1988), es que las redes de negocio
son aquellas que la empresa mantiene relacion con sus actores claves, entre ellos, los
distribuidores, clientes, competencia y gobierno. A medida que la empresa se
internacionaliza, se incrementa su red y las relaciones son mas duraderas. El modelo
propuesto por Johanson y Mattson va a depender del grado de internacionalizacion del
mercado y de la empresdravés de cuatro categorias de internacionalizacion.

Grafico 1 Modelo de Redes elaborado por Johanson y Mattson

Crrade de internacionalizacion de fa red

Bajo Alto

) Bajo | Laempresa imciadora La empresa rezagada
Grade de

internacionalizacidn de

la emprésa
Al La empresa La empresa intemacional junto con
Alto

internacional en solitario las otras empresas

Fuente: Johanson y Mattson (1988)

Segun el modelo de redes, una empresa iniciadora es aquella que posee paeo nivel
conocimientos respecto a los mercados del exterior y no puede utilizar sus relaciones con
los actores porque no esta completamente internacionalizada. Por su parte, una empresa
que ya esté internacionalizada pero la red aun sguengradobajo, se lenombi

empresa internacional en solitario, ya que ha adquirido conocimientos suficientes para
ingresar a nuevos mercados. En otro caso, se encuentra la empresa rezagada que seria lo
opuesto a la solitaria, porque posee un grado bajo de internacionalipesiia red ya

se encuentra internacionalizada. Por dltimo, cuando la empresa y la red esta
completamente internacionalizke utilizan filiales de venta y fabricacion, debido a

gue la organizacion considera a los mercados como un solo mercado epeloniti

transferir los recursos necesarios.

Luego de haber explicado ambos modelos relacionados a la internacionalizacion de las

Pymes, se ha enfocado en desarrollar de manera profunda el modelo de Uppsala, ya que
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es un modelo en que las Pymes estan madaatiego utilizan. La mayor parte de las
Pymes realizan exportaciones esporadicas segun la informacion obtenida en la
problematica acerca de las Pymes que exportan la partida de ropa parhaoebél
mercado internacional y especificamente al mercadestios Unidos. Muchas de las
Pymes estan en la primera y segunda etapa propuesto por el modelo de Uppsala; es decir,

exportaciones no regulares y a través de un representante comercial.

La relacion que existe en el modelo Ugpgan la presente investigan es conocer si
algunas de las empresas entrevistadas o relacionadas al estudio ha gdaddoiones
bajo este mecanismo o modelo de internacioaailin, considerando en como lograr

consolidarse y que cuadrante se pueden ubicar estas empegg@susiel modelo.

1.3.4. Teoria de Competitividad

La teor2a de competitividad basada en el
E. Porter en 1980 menciona que la estrategia competitiva son acciones que pueden ser
ofensivas o defensivas para éaspresas, esta relacionada con las 5 fuerzas competitivas.
Asimismo, Porter en su libro menciona tres tipos de estratégicas que son aplicables para
un desempefio a largo plazo basado en la competitjvgiando las estrategias de
liderazgos en costos, difaciacion y enfoqueEl liderazgo en costo esta basazto

ofrecer productos y servicios a costos mas bajeslos competidores considerando un

gran volumen de ventaPRara lograr esta ventajae podriaconsideradar acceso a las
materias primas, disefdel producto, tecnologia y enfocarse a segmentos mas grandes
para priorizar el volumen de ventas. Por su parte la diferenciacion, esta basado en ofrecer
a los clientes productos Unicos en la industria, a través de nuevos atributos y beneficios
Para prigizar esta estrategia es necesario invessgarela elaboracién del producto

como la materia prima involucrada para dar otro valor adici®wal(ltimo,la tercera
estrategia esta basada en el enfoque que podria darse en las dos estrategiagp@nteriores

dedicadas a un segmento mas reducido que sea mas eficiente.

Por otro parte, Porter también menciona la estructura de la empresa industrial que esta

relacionado a las 5 fuerzas competitivas siendo las siguientes:
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El poder de negociaciorde los clientesmplica que mientras los consumidores estén
mejor informados geanexigentesgenerara que la empresa pueda ofrecer productos que
tengan menor margerPara lo cuake debe recurrir a ciertas estrategias para contrarrestar,
ofreciendo nuevos atributosptimizar los canales de ventas, inversion en la promocion,

entre otros.

El poder de negociacion de los proveedordsace referencia que pueda darse una
variacion en la adquisicion de los insumos, plazos de entrega, cambiar las formas de pago,

la calidad @l producto, entre otros.

Amenaza de nuevos competidoregsta fuerza competitiva esta relacionada al ingreso

de nuevas empresas que puedan ofrecer el producto a un precio mas competitivo.

Amenazas de nuevos productos sustitutps aparicién de nuevos hactos mejorados
gue pueden sustituir al actual, mediante mejores atributos o un precio mas competitivo a

lo ofrecido.

La rivalidad de los competidores hace referencia la informacién para generar
estrategias de posicionamiento antes los competidéirgsado de rivalidad puede variar

dependiendo de la cantidad de empresas, la posicién u costos.

Estas cinco fuerzas de Porter (1980) nos permiiftntar a través de nuevas estrategias

con el previo andlisis de los competidores del mercado dirigido.

La campetitividad tiene relacion cal presentestudio porque en base a ello se conocera
si las empresas peruanas son competitivas en el expaiaritiendo que mas empresas
se sumen a exportar a través de las limitaciones enconsaldeda partida parasi

generar recomendacionkescia las MPymes.
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1.3.5. Anadlisis del Sector

La Sociedad Nacional de Industri&N, 2021) indica que, segun el Instituto Nacional

de Estadistica e Informatica (INEI), en el afio 2018 el sector textil y confecciones alcanzo
una participacion del 30.6%, lo cual la posicioné como la principal actividad de la
industria manufacturera. Ademas,Sall (2021)indica que, durante el afio 2019, este
sector fue la tercera actividad con mayor contribuald®Bl manufacturero, siendo solo

superada por las industrias de petroleo y productos no metalicos.

Gréfico 2 Empresas manufactureras segun industria, 2018art. %)

i"r';;.}lln'f;l;;'; I -
Alimentos y bebidas 17.4%
Productos metilicos 16.2%
Madera y muebles 15.3%
Papel, impr. y reprod. de grab. 11.3%
Otras industrias 0.2%
*inguye empesas de cere

Fuente: INEI Elaboracion: IEESNI

Grafico 3 Participacion del sector textil y confecciones en el PBI manufacturero,
2019 (Part. %)

Refinacién de 136%
peiréleo
Prod. no
metiicos 8.7%
Resto ¢ [ votny DN . .. |
de sectores lconfecclone ‘ |
Molneria y
fQrindceos 5.8%
Bebidas y
1abaco 590%
PBI 2019: S/ 762 476 millones
Fuente: INEI Elaboracion: IEESNI
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Asimismo, en el afio 2019 el sector textil y confecciones generd aproximadarfétte 4
empleos directos, lo cual represento el 26.6% de la poblacion manufacturera ocupada y
el 2.3% a nivel nacional. Ademas, el Comité de Textil y Confecciones3M lastimo

que el sector generd 900 mil puestos de trabajo indirectos a causa de sws ciocul

otras actividades econdmicas. Es importante mencionar que, segun el INEI, del total de
empleos directos del sector, el subsector textil tuvo una participacion del 23.7%; mientras
que el subsector confecciones tuvo una participacion del 76.3%. Aalitiente, 1SN
menciona que la cifra de empleos del afio 2019 fue la mas baja en los ultimos 5 afios
previos a la pandemia (2012019), periodo en que anualmente el empleo disminuyo en

2.8%.En el tercer trimestre del afio 2020, la tasa descendi6 en.16.7%

Gréfico 4 Poblacion ocupada segun actividad econémica, 2019 (miles de personas)

Actividad ‘ Personas | Participacion
Agropecuario 4034 24%
Comercio 3272 19%
Manufactura 1519 9%

Textil y confecciones 398 2,3%
Construccion 1055 6%
Mineria 194 1%
Pesca 114 1%
Servicios y ofros 6 944 41%

Total 17 133 100%
Fuente: INEI Elaboracion: IEESNI

Grafico 5 Estructura del empleo en el sector textil y confecciones segun subsector,

2019 (Part. %)

Total 2019:
3398,2 empleos

Confecciones
76.3%

Fuente: INEI

Elaboracion: IEESNI




Gréfico 6 Evolucion del empleo en el sector textil y confecciones, 2012020
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Fuente: ENAHQ INEI Elaboracion: IEES SNI

La SNI (2021) sefiala que la tasa de informalidad del sector textil y confecciones aumento
de 72% (2015) al 78.1% de la PEA ocupaelyistrada en el afio 2019. Ademas, indica

gue las microempresas, las cuales concentran el 80% de los puestos de trabajo del sector,
poseen una informalidad laboral de 88.7%. Es importante mencionar que este sector esta
conformado en su mayoria por mujetas cuales, en el afio 2019, representaron el 61.5%

de la PEA ocupada.

Grafico 7 Empleo en el sector textil y confecciones segun tamafio de empresa e

informalidad, 2019 (Miles de personas)

Total 2019: 398
Tamafio de empresa Part. %
De 13 10traba B0
De 11 3 50traba a%
De 51 3 md 11%
Bl Empleo informa Emplen forma
Fuente: ENAHQO' INEI Elaboracion: IEES SNI

El sector textil peruano ha sido uno de los mas afectados por la pandemia dé&l ISvid
y ha tenido una recuperacion lenta. Segun datos del INEI, entre enero y 862Mr&a

fabricacion de prendas de vestir cayd en 40.08&degjeduria de productos textiles cay6
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en 44.68% en relacion con el mismo periodo del afio 2019. AsimisrsdNI1§2021)

reporta que el subsector textil se ha ido recuperando gradualmente tras haber tenido una
fuerte caida de 93.3%. en el mes de abriafiel2020. En el mes de diciembre del mismo

afo, el subsector reportd su segunda tasa de crecimiento tras mantenerse por 30 meses

consecutivos (desde abril 2018) en negativo.

Grafico 8 Evolucion mensual de la produccion del subsector textil (Var. %)
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Fuente: PRODUCE Elaboracion: IEES SNI

Por su parte, eMinisterio de Produccion (PRODUCE) indica que los principales
productos mas dinamicoe la produccion del subsector tegltilrante el afio 2020 fueron

tela franela (+94.2), french terry (+17%) y tela gamuza (+11.2%); mientras que entre los
productos que no obtuvieron tanto éxito fueron hilo e hilado me&idarfo) y telas de
poliéster (561%).Asimismo, segun cifras del Banco Central de Reserva del Perd (BCRP
2020), al cierre del afio 2020, el indicador tasa de utilizacion de la capacidad instalada del
sector textil y confecciones cay6 a 42.6% y, segun la (8821) aun nose logra

recupear el nivel prei pandemia (63.3% en el afio 2019).
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Gréfico 9 Indicadores indirectos de la tasa de utilizacion de la capacidad instalada

del sector textil y confecciones (en %)
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Fuente: BCRP Elaboracion: IEES SNI

Por otro lado, Ie&ENI (2021 menciona que en el afio 2020 las exportaciones del sector
textil y confecciones tuvieron un decrecimiento del 27%, ya que se paralizaron las
actividades industriales, hubo dificultades logisticas y mmemor demanda de los
principales socios comerciales a causa de la situacion generada por eli Cé&vid
Ademas, Aduanas report6 que en el afio 2019 el déficit comercial llegé a un valor ($593
millones FOB), lo cual hasta ese momento significdé el mayor \&t@nzado; sin
embargo, en el afio 2020 el déficit comercial repuntd con un valor de $954 millones FOB
a causa de que las importaciones fueron mayor a las exportaciones. La SNI menciona que,
en el mes de enedel 2021 las exportaciones del sector teytitonfecciones crecieron

en 3.6% e indica que el comercio exterior se encuentra en camino de recuperacion. Fasson
(2021) sefiala en un articulo para el diario Gestidn que, a pesar del golpe por la pandemia,
algunas categorias del sector que salieron aifosesn la ropa comoda o deportiva y las

prendas de vestir para bebés y nifos.
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Grafico 10 Exportaciones vs Importaciones de textiles y confecciones (millones de

US$ FOB)
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Aduanas sefala que, en el afio 2020, Estados Unidos se mantovelcprincipal
mercado destino de las exportaciones del sector textil y confecciones. Este pais concentra
mas del 50% del valor total exportado. También, Aduanas indica que dentro de las
expataciones 2020 de productos textiles y confecciones por grupos de productos
destacaron las prendas de vestir de punto y plano. Este grupo concentré mas del 70% del
valor exportado por el envio de polos y camisas principalmente hechos a base de algodon.
Asimismo, dentro de las exportaciones 2020 de productos textiles y confecciones por
partida arancelaria, destacé los camisones y pijamas de punto de algodon para mujeres o
nifas, ya que las exportaciones crecieron en 12.9% en comparacion con el afio anterior.
Este resultado fue gracias a que hubo mayor demanda por parte de Estados Unidos
(+12.1%), Chile (+36.1%) y Reino Unido (+49.8%). Por el contrario, loshirts y
camisetas de punto, las camisas d#gpara hombres y nifios; y los suéteres, puléveres

y articulos similares cayeron en 22.1%, 30.9% y 24.9% respectivamente. Estos tres
productos concentran mas del 50% de las exportaciones del sector en el afio 2020.
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Tabla 1 Exportacion de productos textiles y confecciones por pais de destino
(Millones de US$ FOB)

Pais Anual Var.% Part.%

2018 2019 2020 20/19 2020

Estados Unidos 672 700 541 v 22,7 53,1
Chile 63 71 46 W 358 4,5
Brasil 69 62 46 W -257 45
Colombia 59 58 40 W 315 3,9
Ecuador 56 53 32 W 39,1 32
Canad4 29 30 29 v 21 29
China 68 29 27 v 41 2,7
Alemania 42 44 26 W -40,9 2,5
Bolivia 36 36 25 ¥ 30,9 2,4
Demas paises 336 313 206 W -340 20,3

Total 1.431 1.395 1.019 W -27,0 100,0

Fuente: Aduanas Elaboracion: IEES SNI

Tabla 2 Exportacion de productos textiles y confecciones por partida arancelaria
(Millones US$ FOB)

Partida Pl s Anual Var.% Part.%
Descripcion Arancelaria g 8 i 20/19 o
6109 T-shirts y camisetas de punto 390 399 311 W -22,1 30,5
6105 Camisas de punto para hombres o nifios 173 177 123 W -30,9 12,0
6110 Suéteres, puléveres y articulos similares 108 116 87 W -24,9 8,6
5109 Hilados de lana o pelo fino 56 51 50 W -3,0 4,9
5105 Lanay pelo fino u ordinario 91 61 37 W -39,9 3,6
6006 Los demas tejidos de punto 43 50 37 v -27,0 3,6
6104 Trajes para mujeres o nifias 49 438 34 Wv-294 3,3
6108 Can_1isones Yfmijamas de punto de algoddn, para a3 29 a3 A 129 33
mujeres o ninas
6114 Las demas prendas de vestir de punto 36 40 31 W -22,1 3,0
Demas partidas 451 422 276 W -34,6 27,1
Total 1.431 1.395 1.019 J &vIiK) 100,0
Fuente: Aduanas Elaboracion: IEES SNI

En el afio202Q la empresa Michell y Ciabtuvo ingresosle US$ 61 millones causa

de la exportaciéde tops dalpaca, hilados peinados de lana de oveja e hilados de lana o
pelo fino, principalmente.os productosque ofrece esta empresa llegaron a dead0
paisessiendo sus principalesercados Estados Unidos, China y Noruega. Sin embargo,
la cifra mencionada salejade su promedio de ventas alcarzadtes de la pandemia.

Por el contrario, las empresas Topy Top, Textil del Valle y Cotton kgitaron
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resultads positivos registrando crecimientos de 3%, 12,6% y 15,3% anual,

respectivamente

Tabla 3 Exportacion de productos textiles y confecciones por empresa (millones de

US$ FOB)
Empresa Anual Var% Part%
a8 2009 2020 2019 2020
Michell y Cia B8 72 61 w <180 80
Topy Top 5a 43 ] a4 30 43
Industrias N ettalco &0 =] a5 ¥ <35 45
Taxtle Sourcing Company =] g3 45 w -148 a4
Textiles Camones 58 55 a3 w 230 a2
Taxtl DelValle 24 £ a2 126 42
Southem Taxtile Metwork 50 56 E W =319 27
Cotton Knit 26 20 35 . 153 2.4
Confecciones Textimax g0 55 3 W =439 30
Demds empresas 971 935 628 w229 ELE
Total 1431 1.395 G -27.0 100,0
Fuente: Aduanas Elaboracion: IEES SNI

Por su lado,d Comisién de Promocion del Perl para las Exportaciones y el Turismo
(PromPerakenala que las exportaciones del sector textil entre los afio§ 2019 no
mantuvieron un crecimiento constante; sino, crecieron y decrecieron entre afo.
Asimismo, en los ultimos cinco afios previos a la pandemia, la SNI sefiala que la balanza
comercial desector textil ha ido decreciendo a causa de que las importaciones (3.4%
crecimiento anual entre 20152019) fueron mayores a las exportaciones. Ademas,
PromPeru indica que, en el afio 2019, se exportd a 117 mercados, siendo los principales
destinos Estams Unidos, Chile, Brasil, Colombia y Ecuador. También, PromPeru
menciona que se exportd un total de 679 productos del sector textil y confecciones, dentro
de los cuales destacan log Fhirts de algodon, camisas de algodon, prendas de punto
jersey y prends de vestir especiales. La CCL sefala que las principales lineas de
productos que, considerando las exportaciones entre 202619, poseen mayor

tendencia de crecimiento son los polos, camisas, ropa para bebé y pantalones.
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Grafico 11 Exportaciones peruanas del sector textil y confecciones del 2015 al 2019
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1.3.6. Andlisis del Producto
1.3.6.1Analisis Nacional

El algoddn pima es uno de los mejoeeseferencia a lealidad de prenddes producido

en la costa norte del Perd, su texesauave y duradera debido a su fibra fina y resistente.
Este tipo de material es mayormente utilizado en las prendas de vestir para bebés, ya que
la piel es mas sensible a la de un adulto. Asimismo, el algodén posee un valor comercial
y oportunidad de quemuchas empresas de ropa para bebés puedan lograr una

diferenciacion en la comunidad y el medioambiente.

Segun laOrganizacién de las Naciones Unidas para la Alimentacién y la Agricultura
(FAO), la cadena de valor del proceso de produccion y venta comtierées de 8 mil
agricultores en la fasde produccion, siendo la fase manufacturera mas de 13 mil
empresas de hilado y tejidos y 24 mil empresas relacionadas a las confestémuies

un 96% Mypes con una mayor concentracion en Lima.
Productos locales

EnPerlexisten muchas empresas dedicadas a la prodyotadnifactura y venta de ropa
de vestir de algoddn especificamente para un publico menor que son los bebés y nifios.
En el mercado local se ofrecen diversas prendas de vestir de algodon pima segrarando

tres categoriadinea béasica, nifias y nifios.
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Por un ladojas prendas de vestile linea basicastanconformaas por los enterizos,
bodys basicos, pantalones especiales para recién nacidos con una proteccion para el
corddn umbilical, mantas de divesscolores enteros, baberos y babitas con la capacidad

de ser super absorbente, toallas, gorros variados y otros accesorios.

b

llustracion 1 Babycottons: Recién nacidos, bebé
Fuente: Babycottons (2020)

Como & puedepreciar en la imagen anterior, los tipos de prendas de vestir para bebés
recién nacidos son colores basicos con pocos disefastrando una textura suave y
delgada. Asimismo, dentro de esta categoria de prendas son en su maygoliaes

unisex debid@ que para recién nacidos no se da priorall@énero sinse enfocaren

quela ropa del bebé no perjudique o genere alergias u otras complicaciones con el uso de

las prendas.

llustracion 2 Ropa de algodon para bebés

Fuente: Rikury.pe (2020)
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La mayoria de laPymes proponen presentar todo un conjunto como se aprecia en la

imagen, de esta forma logran cumplir las terminaciones.

Por otro lado, las categorias de nifio y nifia son similares a las prendas mencionadas

antgiormente solo se diferencia en los colores y disefios basicos.

1.3.6.2Andlisis Internacional

1.3.6.2.1. Empresascompetidoras del producto a nivel Mundial

Los principales paises que se dedican a la exportacién de prendas de vestir de algodén
para bebés son Banglade€hjna, India, Espafia, Polonia que se encuentra entre los que
mas exportan a nivel mundial. La informacion fue obtenida mediante la plataforma

Trademap, siendo las siguientes:
A Bangladesh

Daeyu Bangladesh Ltd- Daeyu BangladeshEsta empresa correspaalla ciudad de
Dhaka posee alrededor de 472 empleados en total y los productos que opera son hilados

de hilaza, prendas de abrigo y ropa para bebés, nifia y mujer.

Lalmai Sportswear Industries Ltd.: Esta empresa se encuentra ubicada en Chittagong,
posee alreedor de D00 empleados y los productos que comercializa son ropa de abrigo,

para bebés, nifios y adultos.
A China

Kiskissing - Sintex Apparel Limited (Hk): Es una empresa ubicada en la ciudad de
Cuangzhou con una experiencia de mas de 30 afios en la inthxdiri&e destaca por

ofrecer productos para ropa de bebés y nifios.

Qingdao Yijia Native Produce & Animal By-Products Imp. & Exp. Co. Ltd.: Es una
empresa ubicada en la ciudad de Shandong, posee alrededor de 100 empleados, produce

y exporta diversos tigode prendas entre ellas las ropas de bebés y nifos.
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Zhejiang Textiles Imp. & Exp. Group Co., Ltd.: Es una empresa ubicada en la ciudad
de Zhejiang, posee alrededor de 250 empleados, produce y exporta diversos tipos de
insumos y prendas de vestir entre@gltopa de bebés, nifios y adultos.

A India

ALFA - Tex Overseas:Es una empresa ubicada en la ciudad de Coimbatore, posee
alrededor de 250 empleados, praglpeendas de punto, deportiva, interior, para bebés,
nifios y adultos.

Chris Cotton: Es una empresabicada en la ciudad de Tirupur, posee alrededor de 100

empleados y produce ropa de bafio, prendas para adultos, nifios, materna y bebés.

Detco Textile Private Limited: Es una empresa ubicada en la ciudad de Mumbai, posee
alrededor de 500 empleados y prody@xporta prendas para mujeres, nifios y bebés.

A Espafia
Gondolin Bebe: Es una empresa ubicada en la ciudad de Puerto Lumbreras, ofrece

diversos tipos de prendas para bebés, accesorios y recién nacidos.

Yerge: Es una empresa ubicada en Manresa (Barcelona)rta experiencia de mas de
50 afios en el mercado, se dedica a la produccion de ropa para bebés y accesorios

complementarios.

Tumodakids & Tumodabebe: Es una empresa ubicada en la ciudad de Alicante, se
dedica a la produccion y exportacion de ropa par@ leeimfantil a mas de 25 paises

siendo una de las empresas que destaca en el sector.
A Polonia

JS SP. Z 0.0.:Es una empresa ubicada en la ciudad de Lublin, posee alrededor de 250
empleados aproximathente se destaca por producir y exportar prendas dé yesa

adultos, niflos y bebgademasde otros accesorios complementarios.
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LPP SA: Es una empresa ubicada en la ciudad de Gdansk, posee alrededadGle 1
empleados, se dedica a la produccion de productos complemedéhsectotextil, asi

como prendas para adultos, nifios y bebés.

1.3.6.2.2. Empresas competidoras del producto del pais destino

Los principales paises que exportan hacia el mercado de Estados Unidos segun Trademap
(2020) son Bangladesh, Vietnam, India, China e Indonesia. La mayermdgda lista de

los exportadores hacia Estados Unidos son del continente asiatico.

En el pais de Bangladesh, se destacan las empresas que exportan hacia el mercado de
Estados Unidos, los mencionados anteriormente Daeyu Bangladesh Dikyu
Bangladesly Lalmai Sportswear Industries Ltd.

En el pais de Vietnam, alrededor de 200 empresas que se dedican a la exportacion de
prendas de vestir para bebés hacia el mercado de Estados Unidos, provenientes de la

ciudad de Ho Chi Minh, Binh Duong e Ha Noi entreg&scipales.

En los paises de India y China se encuentran también las empresas mencionadas
anteriormente como exportadoras hacia el mercado de Estados Unidos. Asimismo, en el
pais de Indonesia se destacan alrededor de 100 empresas exportadoras del sector

provenientes el la ciudad de Jakart, Bandung y Denpasar.

1.3.7. Exportaciones

De acuerdo con la tabla N°4, se observa que los paises que lideran las exportaciones de
la partida arancelaria 6209.20.0000, prendas y complementos de vestir para bebés de
algoddn, son Bangladesh, China e India respectivamente; mientras que Per( seaencuent
ubicado en el puest®l® de las exportaciones de esta partida arancelaria. Ademas, se
puede observar que las exportaciones mundiales de este producto no han mantenido un
crecimiento constante; sino, han ido subiendo y bajando entre los afios 202G y 20

Segun Trademap, el principal mercado al que exportan estos paises es Estados Unidos.

Marrache (2016)ensutesisEx por t aci -n de ropa para bebes

(hil os) de al god - nsefala gé&losipaises asiatico® doseenmayaro
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oferta de productos textiles, ya que logran establecer precio de exportacion menores al
promedio a causa de que poseen una menor calidad y una mano de obra mas barata. En
cambio, Peru posee un algodon considerado de calidad premium, lo cual incrementa su
valor de exportacion. El consumidor objetivo de los paises asiaticos son los que poseen
una cultura que prioriza prendas de bajo costo y de baja duracién. ElI Ministerio de
(Mi ncetdelr )
as

Exter.i
de

baja calidad y estan dirigidas a los consumidores de estratos de bajo poder adquisitivo.

Comercio or y Turi smo en e

mer cado Turquz2ao sefala que | exportac

Tabla 4 Lista de Exportadores para el producto 6209.20.0000

Exportadores

Valor exportado en
2016

Valor exportado en
2017

Valor exportado en
2018

Valor exportado en
2019

Valor exportado en
2020

Mundo

1,568.724

1,600,150

1,553,523

1,505,187

1,205,759

Bangladesh

381,717

350,954

368,545

360,215

299,292

China

330,695

314,251

274,553

253,358

191,271

India

157.154

170,765

154,079

168,584

129,106

72,992

78,807

90,004

96,942

83,734

Polonia

29,951

33,767

39,410

32,531

50,717

1
2
3
4|Espaiia
5
1

Peri

878

876

526

595

423

Otros (157)

595.337

650,730

626,406

592,962

451,216

Unidad: Miles de délares americanos

Fuente: Trademap

Elaboracion propia

En el caso de Per0, es importante mencionar los principales mercados a los que Peru
exporta el producto 6209.20.0008bn EstadosUnidos, Costa Rica y Ecuador
respectivamente. Las exportaciones de ropa para bebés no han logrado repuntar en los
altimos afos; entre los afios 2019 y 2020 disminuyeron en aproximadamente 28.91%.
Gonzales (2018) en su articdloL a s

export ac infamil@eruathdajana r op a

por qui nt o a fnencionaque lasdnpbriacioned peruanas de prendas para
vestir de bebés y nifios provenientes principalmente de paises asiaticos (los cuales poseen
precios mas bajos) ocasionaron que la produccién natiajgllo cual conlleva a que el
comercio internacional de este producto tenga una caida y se reporten pérdidas.
Asimismo, este articulo menciona que, de acuerdo con la Asociacion de Exportadores
(ADEX), el Peru dej6 de ser competitivo en mercados magiviess gama media; sin
embargo, logré posicionarse en el sector Premium de los mercados que prefieren
productos de gama alta, con valor agregado y materiales lujosos gracias a que el Peru
fabrica las prendas para bebé con algodon pima y fibras de alpaca.
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Tabla 5 Lista de mercados a los que Pera exportal producto 6209.20.0000

e Valor exportado en | Valor exportado en | Valor exportado en |Valor exportado en | Valor exportado en

2016 2017 2018 2019 2020
Mundo 878 876 526 595 423
1|Estados Unidos de América 281 444 168 316 179
2|Costa Rica 11 9 17 6 60
3|Ecuador 154 90 128 65 58
4|Suecia 0 2 14 18 39
5|Colombia 22 4 10 1 20
6|Chile 64 42 21 87 15
7| Argentina 99 83 92 11 14
8|Corea 3 5 0 0 7
9| México 68 39 21 13 7
10|Reino Unido 8 5 3 0 6
Otros (23) 168 153 52 78 18

Unidad: Miles de délares americanos

Fuente: Trademap Elaboracion propia

Los principales competidores de Peru para abastecer al mercado norteamericano son los
paises asiaticos. Segun la tabla N°6, los principales mercados proveedores de ropa de
algoddn para bebé del pais norteamericano son los paises de Bangladesh, Vietnam, India,
China e Indonesia. Bangladesh y Vietnam en el afio 2020 tuvieron una particgecion
39.08% y 14.79% respectivamente en las importaciones mundiales de Estados Unidos;
mientras que Perl alcanz6 una participacion de 0.20%. El Mincetur (2017) en el boletin
APer f il de beb®s del

expotaciones del mercado asiatico a Estados Unidos incrementaron a causa de que la

prendas par a mer cado
mano de obra barata les ha permitido comercializar la ropa de bebé a precios bajos. Los
precios competitivos ocasionan que tengan una gran ventaja sobre los precios de Peru.
Asimismo, el boletin de Mincetur indica que a pesar de que el producto peruano sea de
algoddn pima de alta calidad, lo cual genera una muy buena aceptacién en el mercado
estadounidense; algunos compradores prefieren precio a calidad, lo cual los lleva a

prefeair comprar a los paises asiéticos.
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Tabla 6 Lista de los mercados proveedores para el producto 62@9.0000

importado por Estados Unidos de América

Exportadores Valor importado en | Valor importado en | Valor importado en | Valor importado en | Valor importado en
2016 2017 2018 2019 2020

Mundo 359,526 348,368 314,995 301,909 237,903

1 [Bangladesh 116,934 97,255 102,269 107,925 92,966
2|Viet Nam 35,323 35,712 31,731 28.566 35,187
3|India 22,815 26,343 25437 28.596 27,713
4|China 89,692 88,945 73,981 65.802 26,514
5|Indonesia 37414 38,290 33,909 23,551 15,141
20|Perii 374 337 311 608 474
Otros (77) 56,974 61,486 47,357 46.861 39,908

Unidad: Miles de délares americanos

Fuente: Tra

demap

Elaboracion propia

De acuerdo coml grafico N° 12 se observa que elqmio de la ropa de algoddoor

kilogramo de la partida 6209.20.0000, ha tenido una variacion en los ultimo&afes.

2016, el precio promedio estaba alrededor de 37,8 dolares/kg siendo su predio mas a
en 2018 con 48,3 dolares/kg. En el 2020, el precio del algodén para prendas de vestir tuvo

una caida de 41,3 dolares/kg.

Grafico 12 Precio referencial FOB (USD) por kilogramo de ropa de algodén

para bebés entre el afio 2016 y 2020
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El precio de exportacion de las prendas de ropa de algodon para bebés puede ser uno de
los determinantes para que las empresas peruarlagren consolidarse en el mercado
de Estados Unidos, ya que, a diferencia de los demas paises, el algodén peruano por ser

un material de alta calidad el precio es mas alto que los paises provenientes de Asia como

Fuente: IEES SNI

Bangladesh, China, entre otros.
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De acuedo con la tabla NP7, se observa que el precio de la ropa de algodon para bebés
por kilogramo de la partida 6209.20.0000, ha tenido una variacion en los ultimos afios. El
precio de esta partida no ha logrado mantenerse dentro de un rango estable. En el 2019,
el precio FOBmas bajo de exportacion fue en el mes de octubre siendo 21.38 doélares/kg
en promedio, por su parte, el precio mas alto logrado por la partida fue en el mes de junio
siendo 146.82 délares/kg en promedio. En 2020, el precio FOB mas bajooda&ip

fue en el mes de noviembre con 47 ddlares/kg en promedio, y en el mes de julio el precio

FOB fue mas alto con 167.79 délares/kg en promedio.

Tabla 7 Precio referencial FOB (USD) por kilogramo de ropa de algodon para
bebés atre el afio 2019 y 2020

Aes / Afio Precio FOB (USD) x KG
2020 2019 % Var 20-19
Enero 88.91 56.34 57.81%
Febrero 67.53 129.59 -47.89%
Marzo 58.92 88.48 -33.41%
Abril 89.28 52.96 6B8.58%
Mayo 106.28 59.29 79.25%
Junio 76.77 146.82 -47.71%
Julio 167.79 51.16 227.97%
Agosto 50.56 65.64 -22.97%
Setiembre 60.69 73.31 -17.21%
Octubre 66.07 2138 209.03%
Noviembre 47.00 86.07 -45.39%
Diciembre 53.56 79.05 -32.25%
Fuente: Sunat Elaboracion propia

Asimismo, segun la tabla N°8, el precio FOB de las exportaciones de otros paises que se
dirigen hacia el mercado de Estados Unidos es menor al precio FOB del Pera. El pais de
Bangladesh que posee gran parte de la participacion del mercado norteamericano, e
precio FOB oscila en 21 ddlares/kg promedio, seguido por el pais de China que su precio
FOB es de 24 dolares/kg y la India cuyo precio es de 38 dolares/kg. A diferencia del Perq,
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el precio promedio FOB en las exportaciones del 2019 es de 101 délasesikg, mas
alto de los demés paises pese a que el arancel es de 0 porcentual a comparacion de los
demas paises que cuentan con 12.7% de arancel. No obstante, el tipo de algodén de los
paises asiaticos son de algodén pajoso mientras que el algodanperano es
considerado uno de los mejores de esa clase por su calidad y suavidad en las prendas de

vestir.

Mincetur (2017) indica que a pesar de que el producto peruano tiene buena aceptacion en
el mercado estadounidense, algunos compradores entran en ditgneasl precio y la

calidad del producto, siendo el precio de la ropa de bebé peruano mas alto que el de sus
competidores. Por este motivo, Estados Unidos encuentra mas conveniente comprar los
productos de los paises asiaticos, imponiéndose el prectafidad de la materia prima

y confeccion.

Tabla 8 Exportaciones de paises de la partida 62@D.0000hacia el mercado de

Estados Unidos en el afio 2019

Venta total en Valor en US 5/ Valor en US §/
i Porcentaje . i . . i
Pais millones de dolares Tonelada de ropa Kilogramo de ropa Tipo de alzodon
mercado USA
2019 a USA CIF importada importada
Bangladesh 357% 107.9 M$ 21,274 % 21% Algodén pajoso
China 21.8% 63.8 M3 24617 % 243 Algodén pajoso
India 9.3% 286 M3 38501 % ERE Algodén pajoso (GHMO)
Vietnam 2.3 % 283 M3 27,547 % 27% Algodén pajoso
Indonesia 7.8 % 2335 M$% 38501% 388 Algodén asidtico
Camboya 40% 12.0 0% 18644 % 28% Algoddn Asidtico
Peri 0.2% 0.5% M3 101,333 % 101% Algoddn Pima v orgémico
Fuente: Trademap Elaboracion propia

Por otro lado, en los ultimos afiaiyersas empresas nacionales se han dedicado a la
produccion y exportacion de ropa exclusivamente para bebés, porque es un mercado
reciente con la incorporacién del algoddén pima peruano que brinda una excelente calidad

a diferencia de otros tipos de presdiel exterior.

Siendo un total de 63 empresas qu& hagrado exportar en el 2020 la partida
6209.20.0000
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Tabla 9 Lista de empresas que exportan ropa de algodon para bebés de la partida
620920.0000 a nivel internacional en el @20

Nro Ruc Empresa 2020
1| 20554175717 MICAELA CAROLINA SEBASTIAN 5.A.C. 27.67%
2| 20803224401 D & C INTERNATIONAL BUSINESS 5.A.C. 13.95%
3| 20344840076 MANUFACTURAS CHRISTCI 5.R.LTDA. 10.92%
4| 20100440653 MANUFACTURAS AMERICAEIRL 8.91%
5| 20802009841 MIOCOTTOM PERU S.A.C. £.02%
6| 201132778382 PARADIGMA 5.A.C. 3.92%
7| 20532145415 KS DEPOR 5.4. 3.47%
8| 20513176962 ABLIMATEX EXPORT S.A.C. 3.25%
9| 20507240187 CONSORCIO TEXTILEXPORTADOR SAC 3.02%

10| 20251852542 GLOPACS.A.C. 2.58%
11| 20801147778 INNOVA BABY S.A.C. 2.73%
12| 20800872001 DENIM PLAMNET S.A.C. 2.53%
13| 20801892430 EXPORT LUWYTEX S.A.C. 2.36%
14| 20558349103 PEQUENAS COSTURAS 5.A.C. 210%
15| 20299287891 FIGI S INTERNATIONAL CO EIRL 2.02%
16| 20605875654 GRUPO LOGISTICO ROSMAR S.A.C 1.38%
0503955257 COLECCIONES Y DISEAOS SOCIEDAD COMERCIAL DE B
17 RESPONSABILIDAD LIMITADA
18| 20510052014 | SERVICIOS FLEXIBLES SOCIEDAD ANMONIMA CERRADA 0.98%
0521603151 CORPORACION INTERTEX SOCIEDAD ANONIMA 0.58%
19 CERRADA
20| 20507205541 TEXVILL SAC 0.63%
21| 20516438445 BERGMAN RIVERA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 0.38%
77| 20534672082 WORLD TEXTILE 5.A.C. 0.26%
23| 10083636829 QUISPE ORTEGA DE MACHUCA EDITH 0.20%
74| 20535444816 ETHNIC FASHIOM E.I.R.L. 0.12%
25| 20563356656 EXPORT COOPERACION E.I.R.L. 0.10%
26| 20510257171 SAN VICENTE TEXTILCOTTON S.A.C 0.09%
27| 10257534559 CHAVEZ RUIZ JORGE ANTONIO 0.08%
28| 205459014373 INVERSIONES TEXTILES MODA S.R.L. 0.01%
29| 20509737518 TEXMODART E.LR.L. 0%
30| 10098837286 HUERTA MEZA ESTELA CARMEN 0%
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Nro Ruc Empresa 2020
31| 20518329239 TEXMAYA EIRL 0%
37| 20519499275 COLORFUL COTTOM 5.A.C. 0%
33| 20532396507 IMPORT & EXPORT MARCO ANTONIO E.ILR.L. 0%
34| 20511387591 COTTONSEED SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 0%
35| 20536199242 KUSA COTTON PERU 5.A.C. 0%
35| 20502141768 LEMMNY KIDS S.A.C. 0%

544597845 ANDINA INTERNEGOCIOS SOCIEDAD ANONIMA 0%
a7 CERRADA - ANDINA INTERNEGOCIOS 5.A.C.
3g| 205477288852 BLUE KNIT TEX E.L.R.L. 0%
39| 20548669171 VENTAS CHRONOS DEL PERU E.LR.L. 0%
an| 20485215042 OCYTEX 5.A.C. 0%
41| 20551033130 CREA PIMA PERU 5.A.C. 0%
42| 20267884987 CREACIONES MARY MILY SRLTDA 0%
43| 20133530003 CREDITEX S.A.A. 0%
44| 20557501810 PIGEES COMPANY SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 0%
45| 10402719881 PILLACA SULCA LILIANA 0%

20600149220 TICO EXPORT SOCIEDAD COMERCIAL DE 0%
46 RESPONSABILIDAD LIMITADA - TICO EXPORT 5.R.L.
47| 10324055544 PAJUELO ESCATE RORY PERCY 0%
48| 10282371443 VEGA MENDOZA NILTON FIDEL 0%
49| 20801302815 NMEGOCIACIOMES MATHIAS E.LLR.L. 0%
50| 10107901154 CAYTANO CHOQUE JORGE FELIBERTO 0%
51| 10104721783 CARDENAS PINCHI IREME BERNY YOLAMDA 0%
52| 20602087442 METAS CLOTHIMNG PERU 5.4.C 0%
53| 20802449283 GRUPO ICATEX 5.A.C. 0%
54| 20602601065 G0O0D MORNING PRODUCTION S.A.C. 0%
55| 20802674771 TOMODACHI CARGO EXPRESS E.I.R.L. 0%
55| 20602859569 COTTOM ENTERPRISE 5.4.C. 0%
57| 20803071847 CUGRAMNCA EXPRESS PERU 5.A.C. 0%
58| 10101087811 LOPEZ APONTE RUTH MARLENI 0%
59| 20803605420 LUCAS EXPORT COMPANY E.LLR.L. 0%
60| 20604016330 TEXTILES QUECHUA PERU 5.A.C. 0%
61| 20804077827 BRIMIR EXPORT E.L.R.L. 0%
62| 20604096023 57 ARTESANIAS PERUAMNAS E.I.R.L. 0%
63| 20513851104 PEPITA ELR.L D%

Fuente: Siicex 2020 Elaboracion propia

Estas empresggruanase dedicaron en la exportacion de ropa algodon paés habia
los diferentes paises destacando Estados Unidos, Europa y Sudamérica como parte de la
expansion de la industria textil en el 2020.
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Por otro lado, se encuentrias empresas que han exportado hacia el mercado de Estados
Unidos, considerando un tbide 23 empresasbicadas en la region Limen el dltimo

afo del 202@ue han ingresado a dicho mercadentro de ellas se encuemtempresas

MiPymes que son las microempresas, pequefias empresas y medianas empresas del sector

textil de confecciones quejortan ropa de algodon para bebés.

Tabla 10 Lista de empresasMiPymes que exportan la partida 62020.0000a

Dentro de esta lista de empresas que expdagpartida se destacan las siguientes

empresas.

Estados Unidos

Empresas que exportan la partida 6209200000 a
Ruc Estados Unidos
20513176962
ABLIMATEX EXPORT S.A.C.
20547728662
BLUE KNIT TEX E.I.R.L.
20503955297 COLECCIONES Y DISEAOS SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA
20519499275 COLORFULCOTTON S.A.C.
20507240187 CONSORCIO TEXTIL EXPORTADOR SAC
20602665209 COTONE GARMENT FACTORY S.A.
20251952648 GLOPACS.A.C.
20602601065
GOOD MORNING PRODUCTION S.A.C.
20536199242 KUSA COTTON PERUS.A.C.
20600094778 MANUFACTURA BABY GABA S.A.C.
20554175717 MICAELA CAROLINA SEBASTIAN S.A.C.
20602009841 MIOCOTTON PERUS.A.C.
20465215012 OCYTEX S.A.C.
20556849103 PEQUENAS COSTURAS S.A.C.
20392511912 RC KNITS SRL
20600149220 TICO EXPORT SOCIEDAD COMERCIAL DE
RESPONSABILIDAD LIMITADA - TICO EXPORT S.R.L.
20602674771 TOMODACHI CARGO EXPRESS E.I.R.L.
20522268489 VERANA S.A.C.
20601147778 Innova Baby
20536444816 ETHNIC FASHION E.I.R.L.
20427896740 NEW EXPO SAC
20516329239 TEXMAYA EIRL
20299287891 FIGI SINTERNATIONAL CO EIRL

Fuente: Siicex 2020

Elaboracion propia
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A Blue Knit Text EIRL

Es una empresa fundada en el 2012, dedicada a la exportacion de ropa de algodon para
bebés, considerada una microempresa porque posee menor cantidad de trabajadores.
Asimismo, esta empresa ha exportado hacia el mercado de Estados Unidos prendas de

ropa dealgoddn de diversos modelos para bebés de 0 a 3 afios.
A Kusa Cotton Perti SAC

Esta empresa dedica a la exportacion de prendas de vestir y ropa de algodon para bebés,
es considerada una mediana empresa porque posee alrededor de 36 trabajadores y 10
prestadore de servicios. Su principal mercado de esta empresa es Estados Unidos, que

ha exportado diversas prendas para bebés.
A Miocotton Per(i SAC

Esta empresa es considerada pequefia porque posee alrededor de 10 trabajadores en
planilla y 12 prestadores de servigisegun la informacion de Veritrade ha exportado
principalmente al mercado de Estados Unidos enfocandose en accesorios, vestidos y

bombachos de algodon para bebés.
A Innova Baby SAC

La empresa es considerada pequefia empresa porque mantiene una cantakddedu
trabajadores debido a que ha sido afectada por la pandemia y gran parte lo terceriza.
Segun Veritrade, esta empresa se dedica a las exportaciones a paises de Ecuador, Estados
Unidos y Costa Rica, enfocandose todo tipo de ropa para bebé de reti@énhasta 1

afo con la capacidad de innovar cada 6 meses.
A Ethnic Fashion EIRL

Es considerada pequefia empresa porque presenta 5 trabajadores erstaitSunat y

con incorporacion de terceros. Esta empresa se dedica a la exportacion de ropa de algodon
para bebés siendo una de las resaltantes ante la pandemia ocurrida en el 2020 hasta la
actualidad, ha logrado recomponer&mtre sus principales mercades encuentra
Estados Unidgsel cual se encuentnateresado en adquirir sus productos.
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A New expo SAC

La empresa New Expo es considerada dentro de la categoria MiPymes, ya que posee
alrededor de 48 trabajadores registrados y un promedio de 50 trabajadores externos
contratados por servicios determinadésta empresa se dedica a la produccién de ropa

de dgodon para beds y adultos. Actualmente, estan ingresando al mercado adulto con
un alto potencial. Esta empresa exporta a Reino Unido, parte de Sudamérica y

Norteamérica.
A Tex Maya EIRL

La empresa Tex Maya que es parte de la investigacion del estudousatea dentro de

la categoria a explorar considerandose una microempresa por la cantidad reducida de
trabajadores inscrigsegin SunaAsimismo, esta empresa se dedica a la exportacion de
ropa de algodon para bebés hacia diversos mercados internacsieatio uno de ellos

Estados Unidos.
A Figi's International CO E.L.R.L.

Es una empresa dentro de la categoria MiPymes con 9 trabajadores inscritos en planilla 'y
12 trabajadores contratados externamente, se dedica a la exportacion de diferentes tipos
de pendas de vestir entre ellas ropa de algodon para bebés. Tienen presencia en diversos

paises de la regiobn de América y de Europa.
Exportaciones del sector:

Respecto a las exportaciones del sector, es importante mergi@nen los Gltimos 5

afos antes de lo sucedido por la pandertdaa importaciones dentro este sector habian
mantenido un incremento de 3.5% a comparacion de las exportaciones que el incremento
era de 1% entre el 2015 y 20X> decir, que la balanza comercial en el sector textil
mantenia un saldo negativo por el gran incremento de las importaciones. En los siguientes
gréficos se puede apreciar la balanza comercial que mantiene un déficit considerable en
los ultimos afios. Asimismo, se aprecia el total de importado y exportadodigrseator

en los ultimos arfios.
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Gréfico 13 Balanza comercial del sector textil y confecciones (Millones de US$
FOB)
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Para el afio 2020, las exportaciones del sector htimo una contraccion de 27%, por
motivos de la pandemia por el Covid19, ya que se paralizaron las actividades
industriales, makasrestriccones impuestasn el proceso de exportacion, regulaciones

de aduanas y la disminucion de compra de los ppigespales. Hasta el afio 2019, las
exportaciones estaban dentro del promedio de los ultimos afios, no obstante, en el 2020,

las exportaciones solo alcanzaron los 1,019 millones de délares americanos.

Grafico 14 Exportacion de productos textiles y confecciones 2012020 (Millones
de US$ FOB)
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Fuente: Aduanas Elaboracion: IEES SNI
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1.3.8. Tipos de transporte

Para las exportaciones dependiendo del producto es importante identificar el tipo de

transportdeniendo en consideracion prioridades y las caracteristicas del producto.

En el afio 2020, las exportaciones de la partida 6209.20.0000 de ropa de algoddén para
bebés, segun la SUNAT, se realizaron la mayor parte via; &relcir, alrededor del

83% de loenvios exportados de Peru fueron por ese medio, mientras que el 14% de los
envios fueron via maritima y solo el 2% lde envioshan sido terrestreya que son
productosdelicados yde poo volumende exportaciomue en su mayoria las empresas
prefieren tilizar la via aére@or su rapidez, ademas, de que el producto es de alta calidad,

no impacta tanten el costo de transporte.

Tabla 11 Tipos de transporte utilizados por las empresas de la partida arancelaria
620920.0000,ropa de algodon para bebés del 2019 y 2020

Sevar

FOB2020 PeNeio FOB2IMD PeNelo “%Cont

VIATRANSE  Mi(uss) 2020(TN) ME(USS) 20MB(TN) S0qg 2020
Aerea 357 4 319 4 12% 83%
Maritimo 61 1 232 5 74%  14%
Carretera 10 1 53 1 -81% 2%
TOTAL 427 6 604 10 -29% 99%
Fuente: Sunat Elaboracion: Siicex

Por su parte, la gran mayoria de las exportaciones proviene de Lima con un 64% de las
exportaciones, 34% del Callao y 2% de Tacna. Siendo gran parte de las empresas

exportadoras operando en la capital.

Tabla 12 Tipos de puertos de embarques utilizados para la exportacion de la
partida 6209.20.0000 del 2019 y 2020

“ear

Lima 271 3 103 1 164% G64%
Callao 146 2 445 8 -67% 4%
Tacna 10 1 23 1 -81% 2%
TOTAL 427 [ G604 10 -29% 100%
Fuente: Sunat Elaboracion: Siicex

80



Dentro de las exportaciones peruanas que se dirigen al mercado Internacional, el 10%
esta destinado al puerto de Los Angeles, 9% al puerto de Miami y 9% al puerto de
Guayaquil. Es decir, que la mayoria de las exportaciones peruanas de ropa de algodén

parabebés estan destinadas hacia el mercadst@elos Unidos.

Tabla 13 Exportaciones de las empresas peruanas de la partida 622@0000 por
puerto de destino del afio 2019 y 2020

PUERTOS FOB2020 PeNeto FOB2MD

ME(LISS)  2020(TH)  ME(USS)

Eigimcar 72 2 0 0 _ 29%
Mo Definido 172 2 0 0 - 29%
Los Angeles 61 1 B3 1 -10% 10%
Miami 55 1 37 0 51% 9%
Guayaquil 53 i 59 i -11% 9%
Santiago 24 0 15 0 54% 4%
Bogota 16 ] | 0 9383% 3%
Arica 10 1 33 1 -81% 2%
Inchon T 0 0 0 -- 1%
Seattle T 0 12 0 -44% 1%
Houston 0 0 0 -- 1%
Manzanillo 4 0 5 0 -2T% 1%
Mew York-

- :a,: , 4 0 3 0 25% 1%
Apt

Fuente: Sunat Elaboracion: Siicex

81



1.3.9. MIPYMES
1.3.9.1Situacion de las MiPymes en el mundo

El diario Gestién (2021) menciona que, de acuerdo al Banco Mundial, las Mypes
representan mas del 90% de las empresas en el mundo y son la fuente de entre 50% y

60% de los puestos de trabajo del mundo.

Asimismo, un articulo publicado por ComexPera (2021) sefiala que un informe realizado
por las Naciones Unidas para analizar el caso de las Mypes de Asia y el Pacifico indica
gue una de las principales barreras gdeentan estas empresas alrededor del mundo es

el acceso a un crédito formal a cadsdimitantescomo la documentacion que exigen las
entidades bancarias, la falta de capacidad de los empresarios para presentar propuestas de
financiamiento solidas, entre otros requerimientos. Es decir, no existeducacién

financiera por parte de los duefios de las Mypes.

Ademas, este articulo menciona que el Fondo Monetario Internacional (FMI) hace
referencia a la importancia del desarrollo de canales alternativos en el norte de Africa y
el Medio Oriente para lograincrementar la integracion financiera de las micro y
pequefias empresas para asi disminuir las restricciones crediticiagfignén estas
empresas. En el caso de América Latina y el Caribe, el Banco Interamericano de
Desarrollo menciona que laarreragjue limitan el acceso a financiamiento en la region
fueron las altas tasas de informalidad y las bajas calificaciones crediticias de los

solicitantes.

1.3.9.2Situacion de lagVliPymes erLatinoamérica

Segun un reporte del Banco Continental (BBVA Per@020en Latinoamérica las
grandes empresas son consideraaasres importantes de la economia de la region; sin
embargo, las pequefnas y medianas empresas son los motores de la economia de la region,
ya que representan el 95% de las empresas constitilsdasgyfuente de empleo del 67%

dela PEA Asimismo, a pesar de la importancia de las Pymes, estas representan un bajo
porcentaje de participacidon en las exportaciones de la region, siendo de solo un 13%.
Ademas, el reporte del BBVA menciona que la pgécion de las Pymes en las
exportaciones de la region se encuentra por debajo del 19% de las Pymes de Corea, el

47% de las de Tailandia y el 55% de las de Malasia.
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Por otro lado el diario EI Comercio (2020)ndica que, a nivel Latinoaméricégs

MiPymesrepresentan el 99% del sector empresarial. Ademas, emplean a mas del 60% de
los trabajadores y sus operaciones equivalen a mas del 25% del PBI. La importancia de
las MiPymes ha generado que la pandemia afecte el PBI, el cual cay6 9.1% y el desempleo

se ircrementd al 13.5%.

Asimismo, Buildes (2021), en una entrevista brindada a la Universidad de Lima,
menciona que existen dos principales factores que limitan el crecimiento de las Mypes en
LatinoaméricaEn primer lugar)a Organizacién para la Cooperacigrel Desarrollo
Econdmicos (OCDEndica que Latinoamérica posee una baja productividad a causa de
la baja inversién en conocimiento, la falta de tecnologia de punta y la baja inyeccién de
capital. Asimismo, menciona que la calidad y la equidad en la educsmofactores
importantes par una Optima toma de decisiones, la cual debe basarse en el nivel
educativoEn segundo lugar, @& limitante de las Mypes latinoamericanas son los costos
logisticos elevados a causa de la infraestructura. Esto, no permite que las Mypes sean
competitivas B el mercado a causa de los altos costos de transportes, bajo poder de

negociacion, falta de economia de escala y la falta de sinergias.
1.3.9.3Situacion de lagVliPymes en el Peru

El INEI (2018) indica que en el afio 2018 el nimero de empresas manufacturemdgasc

a 188 650, de los cuales el 9&.%ueronmicroempresas, el 5.1% fueron pequefias
empresas y el 1% fueron medianas empresas. Asimismeporte publicado por el INEI

en el afio 2019, indica que el sector privado en el Peru esta conformado prindpalmen
por micro y pequebs negocioskEl Ministerio de la Produccion (2019), indica que en el
afio 2019 operaron 2.3 millones de micro, pequefias y medianas empresas,ftosales

cuales se dividen de acuerdo a la tabla N° 14.
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Tabla 14 MiPymes formales segun regiones, 2018 y 2019

e TR [t S
2018 2019 2018-2019
Amaronas 13 761 15303 10,5%
Ancash 63 250 68 506 B2%
Apurimac 20 662 22777 10,2%
Arequipa 124 039 133342 5%
Ayacucho 287TA1 30 856 7%
Cajamarca 459674 53954 B.6%
Callao 73258 78222 6,8%
Cusco B6 374 G5 209 10,3%
Huancawelica 9 806 10928 4%
Hudnuco 33020 36 0BE O,3%
Ica 56952 61378 8%
Junin 81789 87 749 73%
La Libertad 116 967 126 489 81%
Lambayeque TH 604 83949 6,7%
Lima 1013 835 1082 655 6,8%
Lareta 39 264 42184 T4%
Madre de Dios 17016 18 030 B,0%
Maguegua 13702 15180 10,8%
Pasco 13195 14 352 B.8%
Fiura G4 184 o1 TH 8,0%
Puno 51092 55726 9,1%
Sam Martin 45 0%2 49 896 8,3%
Tacna 35243 37700 0%
Tumbes 17312 18563 7%
Ucayali 334974 36 496 7.4%

Fuente: Sunét Registro Unico Contribuyente, 20182019
Elaboracion: PRODICE OGEIEE

Este segmento represerdna99.6% del total de empresas formales de la economia
peruana; siendo el 96 @microempresas, 3.44% pequefias empresas y 0.12% medianas
empresasMientrasque, en el afio 2020, segun el pérte ComexPerlla Encuesta
Nacional de Hogares (Enatsgfiala que las Mypes constituyeron el 95% de la estructura
empresarial y emplearon a un 26.6% de la PEA. Sin embargo, a causa de la pandemia
generada por el Covid19, el nUmero de Mypes disminuyd en un 48.8% con respecto al
afo 2019.
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En cuanto la disibucion de las Mypes por tipo de actividad, un reporte realizado por
ComexPerl sefiala que en afio 2041952% se dedicaron a sectores vincutado
servicios, el 32% al comercio, el 13% a la produccion y el 4% a diversas actividades.
Ademas, el reporte imch que Lima concentra el 13.4% del total de las Mypes; mientras
gue las zonas de la costa peruana (de Piura a Moquegua) y de la selva norte (Loreto y

Ucayali) concentran una participacion entre el 4% vy el 12%.

Las MiPymes en el Perl se destacan porserde los mayores generadores de empleo,
pues generan el 80% del empleo en el [@isembargoaldn poseen puntos que deben
mejorar para ser mas competitivos y desarrollarse de tal forma que permitan que el pais
se beneficie a través de las MiPymes. Alzgide estos puntos son la formalizacion, la
digitalizacion, la investigacion y desarrollo, el financiamiento, la productividad, el capital

humano y sus capacidades.

Asimismo, es importante mencionar que las Pymes exportadoras de nuestro pais en su
mayoriano realizan una correcta evaluaciéon de mercados de destino por lo que falta de
informacion por mercados genera que fracasen en su proceso de internacionatizacion.
no conocer la informacién exacta ni las necesidades reales de sus clientes conllevan a qu
no tengan éxito. Por su parte, el acceso a financiamiento es otra limitacion que enfrentan
las MiPymes para lograr desarrollarse, ya que estas empresas no pueden lograr cumplir
con las elevadas garantias solicitadas por los bancos para que puedacrétitgaiEn

el caso ded innovacion y el desarrollo tecnoldgico de las MiPymes son basicos, ya que
solo se limitan a la telefonia maovil y fija, ordenadores y al uso del inté&xdeinas, la

banda ancha de internet en Peru y Latinoamérica se encuentnomdebajo de los
paises desarrollados por lo que su o esta al alcance de un segmento reducido de la

poblacion.

Por otro ladoEl diario Gestion (2020) menciona en un articulo que el covi® ha

tenido un profundo impacto en la economia perugaague estima que ha afectado
alrededor de 85 000 trabajadores, de los cuales, el 75% pertenecen a microempresas y el
21% a pequeilas empresas. Asimismo, el diglidComercio (2020) indica que la
pandemia del covid 19 ha generado quas MiPymes bajen su productividad, generen
pocos empleos de calidad, se incremente la informalidad y disminuyan su competitividad

e innovacion Ademas, sgun un reporte del Banco Continental (BBVA Peru 2020), la
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pandemia ha provocado que las actividades contescide muchas empresas,
especialmente de l&ymes, tengan un cambio brusco por lo que se han visto obligadas
a reinventarse frente a la situacion actual del pais, modificando asi sus canales de venta y

modelos de negocios.

1.3.10.Normativa relacionada
1.3.10.1. Normativa nacional

Dentro de la normativa local para las empresas que se dedica a la produccion de ropa de
algoddn pea bebés, existen diversas normativas por categorias:

A Normativas generales
Norma ISO NTP-ISO 85592:2020

Designacion de talla para prendagle vestir: Definir las dimensiones del cuerpo y
medicién para prendas de vestir para bebés, nifios y adultos.

Designacion detejidos: Los parametros necesarios que forman parte del acabado,

informacion de su composicion de la prenda de vestir.
A Normativa de etiquetado
Norma NTP T ISO 37582006

Etiquetado para prendas de vestirlLos requisitos que se debe cumplir con las etiquetas

de las prendas con informacion comercial, compongniégacion.
A Métodos de Ensayo
Norma NTP-ISO 105C01:2006

Ensayo de Soliéz: Implica una serie de ensayos de lavado a la prenda para determinar

la solidez del color.
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1.3.10.2. Normativa internacional

Las empresas que se dedican a la produccion y exportacion de prendas de vestir para
bebés delbrede cumplir con diversos requisitos segun lo solicitado por cada pais al que
deseaingresar para operaciones comerciales. En el pais de Estados Unidos que es el caso

del estudio de investigacion se requiere de ciertos requisitos mencionados a continuacion

A Regulaciones de Salubridad e Inocuidad

Cdédigo de Regulaciones Federales deE. UU,, titulo 16: Commercial Practices,
Capitulo Il: Consumer Product Safety Commision, parte 1610:Standard for the

fammability of clothing textiles

Dentro de los requisitos y regulaciones gque se exigen a las empresas son de salubridad en
el material a exportar. Este debe poseer informacion de la flamabilidad del tejido
indicando tiempos minimos para no exponerse al fuego y pueda ser perjudicial para |
persona. Asimismo, se debe indicar que materiales se han utilizado y si contiene algin
compuesto que pueda tener contacto. Estos requisitos estan regulados por la Comision
Federal de Comercio, Comité de Defensa del Consumidor y la Asociacion Americana de

Quimicos y Coloristas Textiles.
A Normas de etiquetados

Dentro de la normativa del etiquetado se contemplan tres tipos de etiquetas siendo la
marca, la composicion y el cuidado de la prenda. Estas instrucciones deben estar escritas
en el idioma del destinas decir, en inglés cumpliendo con un formato solicitado por
Estados Unidode acuerdo cosu tipo, tamafio, fibra de la prenda y origen. Este requisito

es regulado por la Federal Trade Comission.
A Sustancias restringidas

La ley de Mejora de la Seguriddd los Productos de Consumo regula las sustancias en
productos para nifios, restriegdo contenido de plomo para prendas exclusivas para

ninos.
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A Ensayos de seguridad: mecanicos

La CPSC ha regulado que las prendas de vestir para nifios y de bebés no puedan
desprender de peligros mecaniqusr ello, debe probarse que estos productos no puedan

causar algun tipo de peligro.
A Certificados exigidos

Certificado de producto para nifiosi CPC: Se debe emitir un certificado de producto
dedicado para bebés y nifios, el certificado debe estar basado en resultados de ensayo

emitido por un laboratorio certificado por CPSC.
A Requerimiento de Embalaje

La Uniform Packaging and Labeling Regulations Se encarga de solicitar que los
empaques de los productos exportados deben contener la identidad del producto, el
nombre y lugar del negocio del fabricante o productor, la cantidad que se esta exportando.

A Tallaje

Para las prendas no hay algun requisito dendati&ar las tallas, pero existe una norma
gue se recomienda para el mercado de Estados Unidos de amrdedomedidas desde

bebés, nifios y adultos.
A Registro de Marcas

Para el registro de marcas como palabra, disefio o simbolos hacia el mercadoode Estad
Unidos es relevante para lograr una identificacion de las empresas y se solicita a través
deUnited States Pateand Trademark OfficeUSPTO

1.3.11.FODA

Con la informacion recopilada en los anteriores puntos sobre el sector textil y las
exportaciones, seealizara el analisis de las fuerzas internas y externas (FODA) de la

partida arancelaria 6209.20.0000. Esto con la finalidad de identificar los factores que
influyen en el desarrollo de la ropa de algodon para bebés e identificar el potencial que

posee dg producto.
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Tabla 15 FODA de la partida arancelaria 6209.20.0000

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Calidad del producto de algoddn.

Prendas de algodén 100% natural sin alteraci

ni modificaciones.

TLC Perli Estados Unidosuscrito en el 2006
en vigenciadesde eR009.

Algodoén pima peruano reconocido a nivel mun

comparado con el algodén egipcio.

La materia prima del algodén cumple con

estandares de calidad.

Precio mas alto de los competidores por

algoddn decalidad premium.

Poca participacion deercado de Estados Unidg
ocupando el puesto 20 con un 0,2% por detr§
paises asiaticos como Bangladesh (35,7%), C
(21,8%), segun TradeMap.

Pocas sucursales y presencia comercial en el
destino (Estados Ueios).

Las &portaciones no mantienen un crecimie
constantesegun Siicex, teniendo una reduccion
22,03% en el 2020.

Falta de promocion y difusion del producto.

Poca capacidad productiva por parte de las My

OPORTUNIDAD

AMENAZAS

Tendencias poronsumo de productos naturales

Padres jovenes dispuestos a pagar un monto

por un producto de calidad.
Crecimiento constante de los bebés.

Los mmpetidores asiaticos poseen algodon de
calidadllamados algodén pajoso o asiaticos.

Los mises asiaticos poseen un precio FQ&s
competitivo, siendo Bangladesh (21 ddélares/k(
China (24 dolares/kg) los mas bajos, se

TradeMap.
Competidores con mayor capacidad productiva

Competidores con mano de obra a menor pr|
siendo Bangladesh comwsalario de 60 dolarg

mensuales aproximados.

Posible reemplazo del algodéon nacional po

algodon transgeénico.

FuenteTrademap, Siicex

Elaboracion propia
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CAPITULO Il. PLAN DE INVESTIGACION

En este segundo capitulo llamado plan de investigacion, se incluira la realidad de la
problematica del estudio seleccionado con informacion relevante que permitira la
formulacion del problema principal y los problemas especificos. Asimismo, este capitulo
se incluye al objetivo principal y secundario de la investigaciéon junto con la hipétesis

propuesta. Finalmente, se incluye la justificacion del estudio basado en lo tedrico, practico

y temporal.

2.1. Realidad Probleméatica

El problema de investigacion, segunrigd (2010), es aquello que se transforma en
elemento de reflexion y por el cual se observa la necesidad de entender e investigar. Es
decir, el problema es todo lo que induce a ser comprendido y que posee una solucion util
que resuelve algo préactico o ted: Asimismo, Hurtado y Toro (2007) sefialan en el libro
AParadigmas y M®todos de I nvestigaci - -no
problematica, ya que ayudard a identificar los factores que lo conforman para asi entender
las causas y consecuendil@$ problema. Ademas, sefialan que, para describir la situacion
problematica, es necesario la observacion para diagnosticar los sintomassyycausa

partir de ello, formular hip6tesis que permitan orientar la investigacion.

La industria textil, segun dBanco Central de Reserva del Pera (BCRP, 2021), es el
segundo sector econdmico mas importante dentro de las exportaciones de productos no
tradicionales. Esto a causa de la materia prima que posee el pais, codgiderao
principal pilar del sector el gbdon peruano. En los ultimos afios, segun La Camara de
Comercio de Lima (CCL, 2021), uno de los sectores que ha contribuido con el
crecimiento de la industria peruana es el sector textil, ya que genera alrededor de 400 000
puestos de trabajo y contribuyencel 10% del Producto Bruto Interno (PBI) del sector
manufacturero. Sin embargo, segun la Sociedad Nacional de Industrj2Q30), en la

tltima década el sector textil ha ido cayendo 1.5% anualmente (S/. 548 millones menos)

y ha disminuido su particig&n en la economia en 0.9%.
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En segundo lugar,sefundamental mencionar la importancia de Mifymesen la
economia peruan®e acuerdo con una encuesta realizada en el afio 2019 por el Instituto
Nacional de Estadistica e Informética (INEI), las micro y pequefias empresas
simbolizaron el 95% de las empresas peruanas, las cuales brindaron trabajo a un 47.7%
de la poblacién econénamente activa (PEA). Asimisman reporte realizado pat
Ministerio de Produccion (PRODUCE) indicpue, en el afio 2019la regionLima
concenté el 45.5% de las MiPymetal como se puede observarlatablaN°® 14.

Por otro lado,Sunat sefiala que, eha#io 2018, 93 861 unidades productivas formaron
parte del sector de fabricacion de confecciones; de las cuales, el 99.9% fueron reconocidas
como Mypes y solo el 0.1% como grandes y medianas empr8sgsindatos de
PromPerq, en el afio 2019 el nimero depresas exportadoras del sector textil y
confecciones fueron 1 870, de las cua#99% fueron MPymes.Ademas, omo se

puede observar en el&jco N° 15, las MiPymegperuanagxportadoras en el afio 2019
representaron el 0.2% del total de MiPyni@snales, lo cual no representa una gran

participacion esto a casa de que la MiPymes informales

Grafico 15 MiPymes formales exportadoras 2019

Total de Rardn N° de
amp : Empresas exportadoras A rtaderas Total
N* Part. % formales de empresas
Micro 2774 34 6% 2 o2 250 0%
Paguefia 2E19 32 6% B2 057 3%
Madiana 318 A0% 2937 10,5%
Mipy me 5 T12 MN2% 2377244 0,2%
Erande 2313 B BE% &3z 24 3%
Total B 025 100, 0% 238671 0,3%
Fuente: Sunat 2019 Elaboracion: PRODUCEOGEIEE

Por otra parte, Ménde@2010) define la internacionalizacion como un proceso de
exploracion, fusion y transformacion de nuevas ideas de negocios dentro de las

disposiciones de una economia mundial. Es la capacidad que posee una empresa para

comercializar sus productosoposi@ons e en un pa?2s distinto al

I nternacionalizar mi Empresa?0 del di ari
empresas puedan lograr ingresar a otro mercado internacional, es importante analizar la

oferta, contar con disposicion &inciera y de recursos humanos, poseer facilidad de
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adaptacion, tomar en cuenta las diferencias culturales y estar comprometidos con el

objetivo.

Respecto al producto a estudiar en la presésdes, la CCL (2019) seiala que,
considerando las exportaciatextilesentre 2015 2019,la ropa de bebés uno de los
productos queoseaina tendencia alta de crecimiento. Ademas, es importante mencionar
que la partida 6209.20.0000 se destaca entre las exportaciones de ropa y complementos
de algoddn para bebésagias a su gran calidad, lo cles brinda ventaja frente a los
competidores internacionaléssimismo,Estados Unidos, el cual es el mercabgetivo

a estudigrposeeun 42% de participacion entre las exportaciones del 2016 al 2020.
Ademas, se escogiél periodo de estudio a causa de que se identific6 que las
exportaciones peruanas de la partida de estudio al mercado norteamericano no se
mantuvieron constantes, lo cual evidencia que hubo factores que evitaron que las

exportaciones se incrementen.

Gréfico 16 Paises destino de las exportaciones peruanas de la partida
6209.20.0000, en el periodo 2012020

Paises Destino

“\'
-
"'

[OTROS]: 22.7

~— UNITED STATES: 42.0 %

MEXICO: 4.5 %

CHILE:69% — & ¢
‘ Y

ARGENTINA: 9.0 %

ECUADOR: 14.9 %

Fuente: Veritrade
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Gréafico 17 Exportaciones peruanas de la partida 6209.20.0000 al mercado
de Estados Unidos, del 2016 al 2020 (USD miles)
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Fuente: Trademap

Los puntos definidos anteriormente sobre el sector textil, la importanciaMgpas en

la economia peruana y su procelointernacionalizacion, nos llevaron a formular la
problemética sobre los principales componentes que limitan la competitividad de las
MiPymes exportadoras de la region Linge la partida 62090.0000 (prendas y
complementos de vestir para bebés, de algodén) en su etapa de internacionalizacion hacia
el mercado de Estados Unidos, en el Periodo 202620. Para que las empresas
comercializadoras de ropa de algodén para bebés mencionadas antesidogemt
internacionalizarse con éxito en el mercado de Estados Usildgbenalizar ciems

categoriagjue son fundamentalesskuales mencionaremos a continuacion.

En primer lugar, leposicionamiento de marcaes una de las limitaciones que se ha
presenciado como parte de la problemética de las MiPymes peruanas que exportan ropa
de algodon para bebés hacia el mercado internacialegria y Chang (2020) en su
trabajo de investigaciosefialan que en Peru el 99.7% de las empresas son exportadoras
demarcas extngeras, siendo el resto marcas propias. Es decir, las empresas peruanas en
su mayoria confeccionan prendas bajo las caracteristicas de una marca extranjera.
Asimismo, Espinoza y Lamas (2018) en su tesis mencionan que una deficidncia de
mercad peruano es que no desarrollan la parte innovadora de un producto textil por lo
que no lanzan disefios al mercado internacional, lo cual no les permite posicionar una

marca peruana en el exterior.
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La marca es muy importantga queayuda a las empresaga@asicionarse en un mercado
gracias a lduellaque puede lograr dejar emmentedel consumidoy quienal teneruna

buena impresiodel producto que adquiere, seguira comprando en varias oportunidades.
No obstante, las Mypes peruanas no han logrado ddasolsus marcas
internacionalmente, especificamente al mercado de Estados Unidos que es uno de los
destinosmas importantedgel Perly existe una alta competitividad en base a precios y
beneficios. Por lo general, una de las estrategias que realizaartasmeruanas para
alcanzar o generar potenciales clientes hacia los mercados internacionales es a travées de
ferias comerciales de gran importancia como la feria internacicimédrers Club de

Nueva Yorkque tiene como finalidad ofertar productos paedds y nifios. En la
actualidad, las empresas peruanas deimementar sus esfuerzpara lograr ganar un

mayor posicionamiento en base a sus marcas para el pais norteamericano, ya que la
coyuntura actual ha generado un retroceso para promocionarseaesfmcproductos

de ropa de algodoén para bebés.

Asimismo, ggun el diario Gestién (2018), menos del 5% de las marcas peruanas han
logrado internacionalizarse siendo un factor importante para la salida del mercado local.
El entrevistado especialista ehtema comenta que las marcas peruanas primero deben
consolidarse localmente para susteat@or qué deben expandirse a nivel global. Segun

el diario Gestion (2007 uno de los mayores retos que enfrentan las exportadoras
peruanas de ropa para bebés esdacion de marcagjue estén a la altura del exigente
mercado estadounidense y a su vez poseer las herramientas necesarias para lograr
promoverlas destacando la daldl del algodén utilizado en su fabricacion. Mincetur
(2017) sefala que la competencia dentro del mercado de ropa infantili se basa

generalmente en el reconocimiento de la marca, comodidad, estilo, calidad y precio.

El diario Andina (2021) en un articulmenciona quere el Peru, gran parte de las
empresas dedicadas al rubro de exportaciones textil y ropa de algodén para bebés
exportan estos productos mediante outsourcing internacional; es decir, siendo
proveedores para otras grandes empresas medianégtéad# marcas blancas, ya que se

ha presenciado que hay mas oportunidades; sin embargo, esta accion solo hace que las
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empresas peruanas de la categoria MiPymes se limiten a ofrecer mediante este mecanismo
y no permitiendo generar la venta a través depigp marca con la posibilidad de crecer

en el mercado internacional. Para ello, PromPeru estd generando diversos eventos
comerciales como ruedas de negocios para lograr promocionar la exportacion de las
marcassiendo destacada una de las ruedas organzadPertd Moda Latam que ha

tenido la participacién de 68% de micro y pequefias empresas, 20% de medianas y 13%

de grandes empresas y se ha generado 11.22 millones de dolares en los proximos meses.

Las tendencias a futndentro de la industria texts una gran oportunidad para generar

o emplear estrategias de posicionamiento de marca, ya que gran parte de la iextilstria

son proveedores de productos de calidad y durabilldeslentidades del estado como
Mincetur y PromPerl estan gestionanéb desarrollo de capacidades para la
internacionalizacionasimismo, existe el portal Peri Marketplace que permite a las
empresas mostrar sus ofertas a través de tiendas virtuales. No obstante, muchas de las
empresaso tienen el conocimiento no estan preparadas para lograr el siguiente salto
ante las nuevas oportunidadpse lapandemia esta ocasionan@egun PromPerse

esta continuando con actividades de promocion y posicionamiento de la imagen del Peru
a nivel internacional,donde participan las marcas sectoriales para lograr una

consolidacion de las empresas a mercados internacionales.

En segundo lugae] canal de distribucion de ingreso al mercado metas otra categoria

de estudio en la presente investigacion, ya que Alegria y Chang (2020) en su trabajo de
investigacibn mencionan que los altos costos de los fletes ocasionahpeeio del
producto se incremestlo cual hace que el producto seanoscompetitivo y sebtenga

una menor rentabilidad. Ademas, indican que laglificultades logisticas y la
infraestructurainadecuadgpara el traslado de los productesn limitantes para esta
categoria. Asimismo, Cosio (2018) menciona en su tesis que los dest@ansporte en

Peru sonlos mas elevados en comparacion con la competencia centroamericana que

exporta al mercado norteamericano.

Las MPymes peruanas no han logrado determinar adecuadamente el canal para la
distribucion de las prendas de veptira bebés en el mercado de los Estados Unidos, ya

gue las Mypes exportadoras segun las estadisticas de exportaciones obtenidas por
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Veritrade (2020) se encuentran en la primera fase del modelo de Uppsala, que son las
exportaciones esporadicas decir, el sector y considerando la partida no cuentan con

una canal de distribucién definido, siendo un factor importante para que las empresas
puedan internacionalizarse y establecerse en el mercado destino. Asimismo, la correcta
seleccion de agentes en el destno es la adecuada, por la razon mencionada
anteriormente como desconocimiento del mercado y las empresas que puedan cooperar a

través de acuerdos para distribuir los productos.

La pandemia ha generado que diversas empresas y consumidores opterogor ot
mecanismos de comprBastos yano se enfocan en las ventas presenciales mediaate
boutique que es uno de los lugares que acuden para adquirir las prendas para bebés. EI E
I commerce es uno de los mecanismo o medio de distribucion que ha tenido un
considerable incremento en las ventas de ropa de algodén para diversos Segiies.

la plataforma de experiencia de El Comercioiree los meses de marzo y maygn

Estados Unidos se logré un incremento de 50% en los volumenes de pedidos por internet
a nwvel internacionalAsimismo, £gun América Reta{R020) en los ultime afios.en el

mercado de los Estados Unidos ha habido un increnamtoompras via internet

especificamente, en el 2020 debido a la pandemia generada por el@ovid

El diario EI Comerio (2021) indica que segun una encuesta reddipor la firma
Digiflow, solo el 68% de mypes han pasado por un proceso de transformacion digital, lo
cual implica que adoptgror herramientas tecnolégicas en sus negocios. El 32% restante,

no ha implenentado esta estrategia, ya que 38% precisa que su negocio es tradicional y
no necesita de esta transformacion, el 23% no confia en el web y teme que se filtre su
informacion; el 23%o considera inaccesible y el 8% afirma que no lo entiende y tampoco
susclientes. Alemas 46% de los encuestados mencionan que es necesario que se les
brinde capacitacion sobre las herramientas digitales, el 23% indica que se necesita precios
apropiados para las empresas y el 31% menciona que es necesario una inyeccion de
fondos.

En tercer lugarla diferenciacion del productoen el segment@s otrofactor que se ha
considerado dentro de la investigaciblendoza y Giraldo (2016) en su tesiencionan
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que la innovaciéon de producto esta altamente vinculada dotefaacionalizacion y la
competitividad. Es decir, indican que la innovacion es una de las herramientas mas
efectivas para lograr ingresar satisfactoriamente a nuevos mercados; ademas, ayuda a
crear y/o mantener una ventaja compedipara lograr una dérenciacion de producto
respecto a los competidor&n embargo, Dongo y Pequefio (2019) mencionan que uno

de los puntos mas débiles de las empresas peruanas es la innovacién a causa de la falta
de tecnologia. Asimism&oytizoet al.(2017) indican en stiabajo de investigacion que

las empresas peruanas del sector textil no estan siendo compétinea a sus rivales
internacionalespor lo cual las exportacionggeruanase han visto afectada&demas,
Cabezas e Ipanaque (2021) mencionan en su tediazgempresas peruanas aldn no estan

a la altura de la competencigernacional en especialle China que se destaca por sus
procesos automatizasldo cual les resta competitividad en la velocidad de entrega y

produccion de los pedidos.

Las MPymes peruanas cuentan con los insumos del material que es el algodén pima
peruano como un valor agpdo por su calidad a diferencia de otros productos de
diferentes texturas. Sin embargo, lag*jnes no han logrado ofrecer mas atributos en
base a la calidad gisefio que puede aplicarse como una mejora 0 ventaja competitiva.
Una alternativa para poder lograr esto seria el algodén orgémadigui et al. (2017)
mencionan en su trabajo de investigacion que el algoddén organico es un elemento clave
para realizar um estrategia de diferenciacion orientada a la exportacion de productos del
sector textil y confecciones en el PdEa.relacion con la teoria de Porter (1980), permite
realizar una estrategia para enfrentar de forma defensiva dentro de la industria textil
internacional. Dentro de la diferenciacion del producto en el segnaduatica la calidad

y el disefio del producto como parte del factor principal.

Gestion (2017) sefiala que, en el mercado estadounidense, existe una tendencia por los
padres jovenes devartir una mayor cantidad de dinero en ropa fabricada con insumos

de altacalidadcomo el algodén pima organico; esto, con la finalidad de garantizar la
salud de sus hijos y evitar riesgos de que desarrollen alergias, irritaciones o dafos en la
piel. Asimismo, el Mincetur (2017) menciona que el mercado americano de prendas de
vestir @ara bebés es muy atractivo y competitivo, ya que los padres estan dispuestos a
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invertir mayor dinero en mejores prendas para sus hijos. Al mismo tiempo, es importante
mencionar que este mercado se divide entre los padres que prefieren prendas elaboradas
con fibras naturales y organicas que usualmente tienen el color original del algoddn;
mientras que hay otros padres que prefieren vestir a sus bebés con prendas de diferentes
colores y comodageru no ha logrado posicionarse en el mercado americano aleesar

que las confecciones de ropa para bebés se destacan por ser de alta calidad, hechos de
algodon pima o Tanguis organicos y por emplear técnicas de buen acabado, lo cual podria
ser un factor determinante para atraer a una parte de los consumidorescdelomer

norteamericano.

E I Mincetur (2017) en el bolet2n fAPerfil d
Uni doso indica que mada/ Hisefoesaruy\albradd podel e | f ac
mercado estadounidense. El estilo y diversidad de los modetadidad de la materia

prima, la presentacion y el acabado son muy importantes para los padres por lo cual
actualmente las empresas invierten mas en mejorar sus disefios y acabados con la
finalidad de atraer a los padres que desean que sus hijos se &istanejor manera con

producte de calidad y que sobresalg&@amarra (2017) en un articulo para el grupo El

Comercio sefiala que existen oportunidades de crecimiento de las exportaciones al
mercado de Estados Unidos si la ropa de algodon para bebés podiéerancial o

ventaja comparativa en temas de materiales, disefios y colores. Asimismo, Gestién (2017)

indica que la tendencia para el incremento de las ventas de ropa para bebés en el mercado
norteamericano es hacia prendas que poseen estampados excjusige diferencien de

los clasicos personajes animados de las series de television o peliculas.

En Peru, actualmente se estd buscando la forma de emplear técnicas de mejor acabado
con la finalidad de poder competir con otros paises. Ademas, estandmsaejorar los

disefios y emplear telas de colores atractivos y modernos. Perl posee materia prima de

alta calidad y potencial para desarrollar disefios modernos, lo cual podria ayudar a que las

confecciones peruanas de ropa de algodén para bebés logi@anarse en el exigente

mercado de Estados Unidos.
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Otro problema que esta teniendo la industria textil eeguensiderada confsegunda
industriamas contaminante del mundo después del petréleo debido a que se edigaiere
cantidades de aguaiesumos quimicos. Segun el Diario Gestion, para producir un
pantaldn se requiere 3000 litros de agua y una camisa alrededor de 2500 litros de agua
La produccion de 1 kilo de prendas de algodon puede utilizar 3kg de quimicos que al ser
lavadas en diversagasiones genera residuos quimicos que afectan directamente con la
contaminacion marina. En el mundo se puede vender alrededor de 80 mil millones de
prendasdelas cuales lanayoria se desechddn promedio de 500 billones de ddlares en
prendas se pierd# afio y el poco incentivo por el reciclaje genera que, en el mercado de
Estados Unidos, el consumidor dele35 kilos de ropa anualmente. Actualmente, la
tendencia por el Fast Fashion se esta reduciendo debido a los indices estadisticos
presentadosobrela contaminacion, lo cuatstd generando mayor conciencia en la
ciudadaniaAdemas, la fundacién Ellen McArthur menciona que la demanda global por
las fibras naturales y producidas a mano tendra un crecimiento del 84% hasta el 2030,
siendo favorable parlas empresague se incentive el uso de materiales naturales u
organicos, de la misma forma el producto sea mas natural y que no afecte ni al consumidor
ni al medioambiente. Este factor seria una oportunidad para lograr una esttategia
diferenciacion deroductoen caso de las prendas de algoddn para bebés que se inclina

por ser mas natural y que se requiere insumos organicos.

En cuarto lugar, too de los inconvenientes que afecta aM@aBymesexportadorags el
financiamiento. Abanto y Gomez (2020jencionan en su investigacion que las Pymes
aun poseepbstaculos que les dificulta el acceso al financiamiento bancario, por lo que
muchas veces optan por otros métodos de financiamiento, como lo es el préstamo de
terceros o por parte de los proveedofesnbién, Alvarez y Rojas (2019) indican dag
altastasas de interés para acceder a préstamos financieréatg de asesoramiento en

el comercio internacionas otra dificultas de esta categoi®egun el Ministerio de
Produccion, en el afio 2017 hubo 1 908 000 empresas consideradas formales que
realizaron actividades comerciales, de ellas el 96,2% son consideradas microempresas,
3,2% pequefias empresas y 0,1% medianas empresas. Es decir, la grda stay
consideradas Mypes y de ellas solo obtuvieron el 6% acceso al sistema financiero. El

financiamiento es importante para estas empresas porque les pereniteen diferentes
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tipos de actividades para que puedan sostenerse en sus primerdsnaéio2019, la
Superintendencia de Banca y Seguros del Peru (SBS) realiz6 un reporte indicando que
solo se otorgaron créditos empresariales en un valor de S/ 196.996 millones, de este
crédito solo el 20% fueron destinados a las Mypes del pais. Es de@l 893 tuvieron

gue financiarse bajo otras modalidades para subsistir en el mercado local e internacional.

El financiamiento es un factor importante para que las MiPymes puedan crecer y subsistir,
ya gue,sin una fuente de financiamiento, las MiPymespodrianinvertir en nuevos
desarrollos tecnolégicogaramejorar su desempefio. Como se puede observar en el
grafico N° 15, entre loafios 2014 y 2019, el indicador de inclusién financiera tuvo un
desempeio decrecientdientras que las MiPymes en el aiid2Quvieron un grado de

inclusion del 7.8%, en el afio 2019 este porcentaje bajo a 5.5%.

Grafico 18 Evolucion de la inclusion financiera de la MiPyme, 20142019

(porcentaje)
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Asimismo, a nivel sectorial, en el afio 2019 solo un 12.4% de MiPymes pertenecientes al

sector manufactura pudieron acceder a créditos.
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Grafico 19 Créditos a la MiPyme segun sector econdmico, 20{én
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Respecto al financiamiento de las empresas exportadoras, dentro de esta categoria esta el
financiamiento prei embarque Segun Siicex (2019) esta modalidad de financiamiento
permite financiar ventagealizadas en el exterior en un tiempo determinado desde la
aceptacion del pedido por el exportador hasta el embarque de las mercancias. Para acceder
a este tipo de financiamiento, Iy/pes deben tener un banco de confianza que pueda
otorgarle el créditmecesario segun su evaluacién. El tiempo de financiamiento bajo esta
modalidad es de 180 dias aproximados a una cierta tasa de interés. Los bancos que ofrecen
este tipo de financiamiento presentan independientemente una serie de opciones y
requisitos necgarios para acceder a esta modalidad. Uno de ellos es el Banco Scotiabank
que ofrece tres modalidades de financiamiento pgmbarque, el primero bajo pdliza
Sepymex, el segundo con garantia del Fondo de Garantia Empresarial y de exportacion
indirecta. Lamayoria de los bancos solicitan que las mypes cuentan con una garantia que

permita en caso de no cumplir con el pago del financiamiento acceder a la garantia.

Por ello, el financiamiento es uno de los problemas que presentan las Pymes en su etapa
de expatacion, ya que en el Peru solo acceden un reducido grupo de empresas al crédito
para sus actividades comerciales. Esta barrera financiera impide que las empresas puedan
sostenerse en el mercado internacional o no incorporarse a las exportacionesimar no co

con garantias de financiamientos.
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En resumen, se puede observar que la industria textil es un sector con gran potencial
gracias a que posee materia prima de calidad a pesar de que las exportaciones en los
altimos 5 afios no han mantenido un crecindestnstante; sino, quealo creciendo

y decreciendo afio tras aflo. También, se pudo identificar qudyass textiles
representan el 99.9% de las empresas peruanas y que en el afio 2019 el 99% de las
empresas exportadoras fueliPymes. Sin embargo, @st poseen grandes dificultades

para lograr internacionalizarse como no contar con facilidad para acceder a créditos y a
un financiamiento pré embarque. También, se pudo determinar gracias a un reporte de
PromPeru que la ropa para bebé posee una tendeosiiva en el sector textil y
confecciones. A pesar de contar con algodén premium, nuestras exportaciones de ropa
para bebés no se encuentran bien posicionadas, ya que, segun Trademap (2021), nos
encontramos en el puedt@®, siendo los paises de Bangdat y China los principales
exportadores a nivel mundial. Ademas, actualmente, el principal importador de este
producto es Estados Unidos, siendo los paises de Bangladesh y Vietnam nuestros
principales competidores. Por lo cual, identificamos que existetorés que no se
estarian tomando en cuenta para quili&ymes peruanas no puedan internacionalizarse

exitosamente y solo se centren en realizar sus operaciones en el mercado local.

2.2. Formulacién del Problema

Bernal (2010) define la formulacién daloblema como el prondstico sobre la situacion

de un problema. Este prondstico se plantea mediante la formulacion de preguntas y no
con afirmaciones. Ademas, las preguntas deben estar orientadas a dar respuesta al
problema planteado. Asimismo, es imporgamiencionar que las preguntas deben incluir

una pregunta general que debe albergar la naturaleza del problema y el titulo de estudio;
y preguntas especificas, las cuales deben estar orientadas a indagar sobre aspectos

especificos del problema.

Alvarez (20D) indica que el planteamiento del problema implica especificar la idea de

investigacion, la cual necesita delimitaciones mas precisas. Asimismo, la formulacion del

problema debe estar redactado en forma de pregunta y debe permitir que sea investigado

de forma observable en la realidad; es decir, debe poder ser medidauye s@riable

observable o no observable. Ademas, es importante que exista relacion entre el problema
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general y los problemas especificos, ya que estos ultimos ayudacontestar el

problema principal.

De acuerdo con lo mencionado, planteamos la siguiente problematica de investigacion.

2.2.1. Problema Principal

¢De qué manerbos principales componentes limitan la competitividad de |8&yives
exportadoras de la regiohima de la partida620920.0000 en su etapa de

internacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos, en el periodb 202@&

2.2.2. Problemas Especificos

A ¢De qué manera gbosicionamiento de las marcasperuanas limita la
competitividad de las NPymes exportadoras de legion Lima de la partida
620920.0000 en su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 201620207

A ¢De qué manera ehnal de distribucion de ingreso al mercado meta limita la
competitividad de las Mymes exportadas de la regién Limae la partida
620920.0000en su etapa de internacionalizacién hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 201620207

A ¢De qué manera ldiferenciacion del producto en el segmento limita la
competitividad deMiPymes exportadosmade la region Limade la partida
620920.0000 en su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 201620207

A ¢De qué manera el uso dehanciamiento pre i embarque limita la
competitividad de ladMiPymes exportadorade la region Lima de la partida
6209.20.000@n su etapa de internacionalizacién hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 201620207
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2.3. Objetivos

Las prendas de vestir para bebés dentro del sector textil se ha identdicedm
problematicas principales que carecenMaBymesa momento de ingresar al mercado

de Estados Unidos, a través de antecedentes de investigafid@mtes principales
obtenidas en la problemética de la investigacion, se determind elaborar el objetivo
principal en comprender las limitaciones que generan estos principales componentes en

las exportaciones de ropa de algoddn para bebés hacia el mercado de Estados Unidos.

El primer objetivo esta orientado en comprender cdmo el posicionamiento de las marcas
pemanas son una limitante debido a que hay falta de investigacion acerca de las marcas,
entendiendo el mercado objetivogmo se puede influir en la decisién de compra de los
consumidores. Para ellos, es importante la marca porque se posiciona en laetnente d

consumidor.

El segundo objetivo es comprender como limita el canal de distribucion, conociendo cual
es el método principal de IadiPymes peruanas para ingresar al mercado de Estados
Unidos, qué recursos utilizan mas a través de un intermediaricagés tle toda una
cadena que intervienen diversos actores permitiendo que la influencia del productor

pierda con el consumidor final.

El tercer objetivo esta dirigida entender laiferenciacion de producto como una
limitante, a través de qué tipo deatdnciacion estan acudiendo M#’ymes comoel
material de producto que es el algoddn pima peruat@as nuevas técnicgsese puede

emplear como un valor agregado para el consumidor final.

Por altimo, el cuarto objetivo se orienta a comprender de qué manera el financiamiento
prei embarque limita la competitividad de IB8Pymes esto implica que limitaciones
internas careceestas empresasl tipo de financiamiental queacuden para exp@r y

los requisitos que exigen las entidades bancarias para este tipo de financiamiento poco

utilizado por las empresas.
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2.3.1. Obijetivo Principal

Comprender de qué mandoa principales componentes que limitan la competitividad de
las MiPymesexportadoras de la region Lima de la partida 6200000 en su etapa de

internacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos, en el periodb 2026
2.3.2. Objetivos Especificos

A Comprender de qué manergebicionamiento de las marcaperuanas limita la
competitividad de ladMiPymes exportadoras de la regién Lima de la partida
6209.20.000@kn su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 20162020.

A Comprender de qué maneracaanal de distribucion por el cual ingresa el
producto al segmento, limita la competitividad deNaBymesexportadoras de
la regién Lima de la partida 6209.20.0080 su etapa de internacionalizaciéon

hacia el mercado de Estados Unidos, en el periodoi22080.

A Comprender d qué manera ldiferenciacion de productopor su materia prima
limita la competitividad de laMiPymesexportadoras de la region Lima de la
partida 6209.20.0008n su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de
Estados Unidos, en el periodo 2018020.

A Comprender de qué manera el usofitenciamiento prei embarquelimita la
competitividad de ladMiPymes exportadoras de la region Lima de la partida
6209.20.000@n su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados
Unidos, en el perioda016i 2020.
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2.4, Hipotesis

Para la presente investigacion sobre las prendas de vestir para bebés dentro del sector
textil, se han identificad@uatro hipotesis especificas que limitan a M$Pymes al
momento de ingresar al mercado de Estddoglos. A través de diversos tipos de
antecedentes y fuentes complementarias obtenidas para la elaboracion de la problematica
de la investigacion, se determin6 elaborar la hipétesis principal basandonos en la
existencia de componentes limitantes exportesale ropa de algoddn para bebés hacia

el mercado de Estados Unidos y de factores especificos que ayudan a desarrollar la

hipotesis general.

La primera hipotesis especifica esta orientada a probar que el posicionamiento de las
marcas peruanas de las MiRgs exportadoras limefias es una limitante para su
internacionalizacion y especificamente en Estados Unidos debido a que muchas de estas
empresas se orientan a ofrecer sus productos como tercerizados para otras marcas
establecidas en el mercadoE&tados Widos;es decir, solo ofrecen el producto como

una marca blanca lo que genera una limitacion para desarrollar propias marcas.
Asimismo, este grupo de empresas se dedican a ofrecer sus productos a un reducido
namero de clientes debido a que es un produtghoeRjue es de alta calidad y al aplicar

una estrategia de posicionamiento requiere de capital financiero que no tienen acceso por

lo que no acedena posicionarse como marca.

La segunda hipétesis especifica se basa en probar que el canal de distebuaivn
limitante, basandonos en la forma en que las MiPymes peruanas ingresan al mercado de
Estados Unidos. Esta hipotesis se genera por la informacion obtenida en la problemética
y complementarios, siendo que muchas de estas empresas se encuenfpamenraly
segunda fase del modelo Uppsala comprobados por la plataforma Veritrade a través del
namero de exportaciones que realizan estas empresas por afio es bajo. Asimismo, en
Estados Unidos es frecuente la compra en linea para estos tipos de premdiasjuse

las empresas peruanas, un 32% no estan operando bajo este método.

La tercera hipoétesis especifica esta dirigida a probar que la diferenciacion de producto es
una limitante, basdndonos que los empresarios se conforman solo en ofrecer el producto

resaltando el material de prenda de algodon pima como un valor agregado y no enfocarse
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en otros adicionales que le genere un aumento de valor para que los clientes opten
comprar. Asimismo, que muchos de los empresariosstancapacitados para ofrecer
nuews tipos de disefiog modelos en sus prendas siendo una limitante que le genera

ventaja competitiva.

Por altimo, la cuarta hipotesis especifica se orienta a probar que el financiamiénto pre
embarque limita la competitividad de M&Pymes esto implicda posibilidad de acceder

a garantias pré embarque, ya que muchas de las empresas no conocen este tipo de
herramienta que ofrece el gobierno por falta de publicidad, asimismo, las empresas al ser
de esta categoria de MiPymes no cumplen con todo lossitegquque solicitan las

entidades financieras siendo limitantes al momento de sus internacionalizacion.

2.4.1. Hipotesis Principal

Existen componentes que limitan la competitividad devid®dymesexportadoras de la
region Lima de la partida 623®%.0000 en suetapa de internacionalizacion hacia el
mercado de Estados Unidos, en el Periodo 2QA@2Q

2.4.2. Hipotesis Especificas

A El posicionamiento de las marcaperuanas en el segmento del mercado objetivo
limita la competitividad de laMiPymesexportadoras de la region Lima de la
partida 6209.20.0008n su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de
Estados Unidos, en el periodo 2018020.

A El canal de distribucion por el cual ingresan al mercado objetivo limita la
competitividad de ladiPymes exportadoras de la region Lima de la partida
6209.20.000@n su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 20162020.

A Ladiferenciacion de productopor su materia prima al ser escogido por el cliente
final en el mercado objetivo limita la competitividad deNaBymes exportadoras
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de la region Lima de la partida 6209.20.0@00su etapa de internacionalizacion

hacia el mercado de Estados Unidos,|gresodo 2016 2020.

A El uso delfinanciamiento pre i embarque limita la competitividad de las
MiPymes exportadoras de la region Lima de la partida 6209.2069080 etapa
de internacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos, en el Periodo 2016
I 2020.

2.5. Justificacion de la Investigacion

Segun Hernandeet al.(2014), la investigacion debe ejecutarse mediante un propdsito
definidg es decir, que el propdsito de la investigacion debe tener un significado para su
realizacion. Asimismo, menciona el pgué es importante explicar la realizacion de la
investigacion y gébeneficios o aportes se obtendra. Por su parte, segun Arbaiza (2014),
se debe tener en cuenta y analizar cualquier contradiccion que hubiera en los estudios de
investigacion sobre el pridma y los sustentos necesarios de los autores que cuestionan
sobre la relevancia de la investigacion. Asimismo, la justificacién estara enfodaeks en

partes mencionadas a continuacion:
2.5.1. Justificacién Teorica

Segun Arbaiza (2014), para ser considecantao parte de una justificacion teérica, debe
generarse nuevos aportes a la investigacion para aclarar y entender el problema
asimismo, se tiene que incluir nuevos instrumentos de medicién, procedimientos, entre

otros.

La presente investigacion esta smierada con un enfoque tedrico, porque brindara
diversos aportes a la problematica y a la investigacion en general; ademas, por ser una
investigacion poco estudiada a profundidathido a que no hay una investigacion de la
partida mencionada sino de otpastidas dentro del sector de ropa para bebé. Asimismo,

se esta enfocando en componentes que en realidad puede afectar la competitividad de las
empresas limefias y de la variaciéon que ha tenido en los ultimos 5 afios con un crecimiento
y decrecimiento conderable para esta partida, por lo que se debe enfocar si estos

componentes son la razon de la variaciBomo parte de la justificacion teodrica, se
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eligieroncomponentes que limitan la competitividad de laByvhes de la region Lima

de la partida 62020.0000 (prendas y complementos de vestir para bebés, de algodon)
hacia el mercado de Estados Unidos. Se ha detectado que las Pymes dedicadas a la
exportacion de ropa para bebés presentan diversos factores que son limitantes para que
sean competitivas en el ngado exterior, siendo considerada dentro de la problematica

los diversos factores explicados a continuacion.

El posicionamiento de las marcas peruanas en el mercado destino es un factor importante
para estas empresas porque no estan establecidas,dentjoede las exportaciones que

se han generado en los ultimos afios para la partida de investigacion, gran parte ha sido
de forma esporadic&s decir, no ha tenido una constancia, debido a que la aceptacién
por adquirir mas productos de la partida poriteale los consumidores no ha sido la
adecuada. Asimismo, la participacién peruana en la partida investigada en el mercado de
Estados Unidos tiene 0,2% a comparacion de otros paises que ocupan gran parte del
mercado. Por ello, seria conveniente de acueyd@ste factor, considerar las estrategias

de posicionamiento para lograr mejorar el posicionamiento y aumentar la participacion

de las empresas peruanas de la partida.

El canal de distribucion en el pais de destino es uno de los factores identificaglees, ya

esta basado en todo un proceso desde la produccion, salida del producto y entrada hacia
el destino mediante los importadores y como son distribuidos para llegar al consumidor
final. Se ha presenciado que IBBPymes peruanas no cuentan con distribuésdo
establecidos en el mercado de Estados Unidos, ya que, segun la teoria del modelo de
Uppsala, la mayoria de las mypes peruanas se encuentran en la primera etapa de
exportaciones esporadicas. Por ello, el modelo de Uppsala en la segunda etapa menciona
gue las exportaciones se realizan mediante representantes independientes a través de los
canales de distribucion y en la tercera etapa, las empresas ya tienen sucursales mejorando
sus canales de ventas. iBgportantelograr una buena seleccion de represaasan el

pais de destino y concretar con tiendas establecidas como supermercados u otros canales

para que laMiPymes sean mas competitivas.

La diferenciacién de las ropas de bebés es otro factor considerado como limitante, ya que

lasMiPymesperuanas nouentan con muchos recursos en diversos aspectos que implica

un valor agregado sin considerar el algodon pima. Una de ellas es el disefio de las prendas
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para bebés por ser de modelos enteros sin contar con disefios exclusivos propios o por
figuras animadaswe se debe conseguir mediante patentes o certificaciones hacia un
mercado muy comercial y relacionado a estos disefios. Asimismo, la poca investigacion
de algodon pima peruano para crear nuevos beneficios en las prendas para bebés que
puedan interesar al ssumidor. Por ello, mediante talleres de disefios, adquisicion de
patentes y estudios de investigacion en las prendas se podrd mejorar los productos y a
traer mas al publico objetivo.

El financiamiento pré embarque es otro factor que se ha identificadwoocon limitante,

debido a que lasliPymesno cuentan con el recurso econdémico para exportar en grandes
proporciones, y acceder a este financiamiento a las entidades suelen ser muy rigurosas.
Teniendo en cuenta que este tipo de financiamiento se obtiempaexse un contrato

de venta y las mypes a través de ese préstamo asigogemateriales u otros costos para

la exportacion del producto final. Se optaria por lograr asesorias adecuadas al acceso de

este recurso u otro mecanismo de financiamientos

2.5.2. Justificaciéon Préactica

Como parte de la justificacion, segun Arbaiza (2014), la justificacién esta relaxanad
aporte de informacién para que pueda resolver los problemas que presenta la
investigacién en un ambiente especife®decir, se debe presentar propuestas de mejoras

0 estrategias que logren una solucion. eita investigaciérse ha elegido al mercado
destino de Estados Unidos por ser un mercado con alto potencial de consumidores en
adquirir las ropas de algodon pasbbs Ademas, el estilo de consumidores esta optando

por adquirir productos organicos y naturales. Pese a ello, no se refleja en las estadisticas
de las exportaciones peruanas debido a estas limitaciones que afectiiRyhass

peruanas no sean Mas cottpas.

Por ello, con esta investigacion se brindara informacion necesaria de los componentes
gue son el posicionamiento de marca, si la elaboracion de una estrategia de marca puede
afectar en que las empresas de Lima sean mas competitivas y puedatarasmen
participacion de mercado. De la misma manera, se facilitara que canal de distribuciéon
seria el mas idéneo para ingresar al mercado de Estados Unidos reduciendo costos de

distribucion. Asimismo, comprobar si la diferenciacion del producto de ropebphes
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es relevante y brindar las recomendaciones para que las empresas de Lima puedan
preparase en ese aspecto desde el producto y los complementarios que incluye la
diferenciacion.Por ultimo, el financiamiento pré embarque, conocer cuéles son los
principales inconvenientes que presentan las MiPymes y recomendaciones al estado
peruano para que las empresas de Lima puedan acceder a este tipo de financiamiento poco

usado.

Por este motivo, la investigacion estara enfocada en identificarliestasiones y su

relacion con las mypes peruanas a través de investigaciones especializadas y entrevistas
a los actores claves del sector y la partida de ropa de algoddn para bebés con la finalidad
de lograr nuevos mecanismos y estrategias que permi@ntan para que sean mas

competitivas en el mercado de Estados Unidos.

2.5.3. Justificacion Temporal

La justificacién esta determinada temporalmente, el desarrollo de la investigacion se
centra en un periodo especifico del 2016 al 20&® ha seleccionado eknndo
mencionado debido a que es una investigacion mas actualizada acerca de este producto y
porque en ese lapsie 5 afiose ha presenciado una fuerte variacion en las exportaciones
peruanas obteniendo un crecimiento y decrecimiento considerable, lragoatmitido

un interés para analizar a profundidad.
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Grafico 20 Principales mercados de exportacion de Peru de la partida
6209.20.000(Prendas y Complementos de vestir de algoddén para bebés) del
periodo 2012- 2020
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En el géfico anterior que es de una escala de tiempo de 8 afios desde el periodo 2012 al
2020, el crecimiento de las exportaciones de la partidaBD0900 de los principales
paises tenfacrecimiento constante hasta el 20@5 mediadosdel 2015 hasta la
actualidad la tendencia de las exportaciones ha sido variable. Por ello, se da prioridad a
realizar el estudio desde el 2016 hasta el 2020 que el impacto fue .rMdéoeista forma
conocer la realidad de la problematica y comprobarhigstesis propuestas son
determinantes para que las empresas sean afectadas.

Para ellose llevara a cabo el estudio de la tesis desde las recopilaciones de informacién
obtenida de las exportaciones en su rendimiento en el periodo mencionado y actores
involucrados, los mecanismos que han aplicadMi&ymespara ingresar al mercado de
Estados Unidgsasimismo, el impacto en diversos aspectos y qué factores estan

enfrentando las empresas que no permita la consolidacion.
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La investigacion posee informacion conceptual y antecedentes de estudios relacionados
a los factores, competitividad e internacionalizacion déMi&ymesen el mercado de
Estados Unidos en relacion con las exportaciones de ropa de algodon para bebés. De |
misma forma, se realizara entrevistas a profundidad con entidades dentro de la poblacion
del estudio investigado, recopilacion de tesis en relacién, revistas cientificas e

informacion validada por repiorios y plataformas aprobajaor Concytec.

CAPITULO lIl. METODOLOGIA DE TRABAJO

En este tercer capitulo llamado Metodologia de trabajo se abordara el enfoque que
presenta la investigacion, el alcance, disefio y limitaciones. Asimismo, se destatira
categorias y subcategorias con las sust@mesinecesarias. En esgpitulotambién se

incluye a la poblacion del estudio desde la identificacion del grupo de actores
involucrados y la muestra para el estudio a través del mapeo de actores claves que son las
empresas y entidades involucradas. Ademse incluye la instrumentacién de la
investigacion desde la recoleccion de datos, proceso y la confiabilidad del estudio.

Finalmente, se incluyglos aspectos éticos de la investigacidon como parte de este trabajo.

3.1. Enfoque de la investigacion

El enfoque de investigacion es la naturaleza del estudio que abtadaradl se escogera
si es cuantitativa, cualitativa o mixta para el trapajmyandose por razones que se

explicard en el mencionado subcapitulo.

Segun Hernandet al.(2014), la invesgacion es un conjunto de procesos sistematicos,
criticos y empiricos que son aplicables en el estudio de un prolS$egan los autores
desde el siglo pasado se han aplicado dos tipos de investigacion, el enfoque cuantitativo

y el enfoque cualitativo.

El enfoque cualitativo utiliza la recopilacion y analisis de datos para desarrollar nuevas
preguntas e hipétesis durante el proceso de investigacion. Asimismo, la secuencia esta
orientada a ser mas circular, ya que varia cada estudio. Arbaiza (2019)qnelied
enfoque cualitativo utiliza la recoleccion de datos sin medicion numérica y es util para

describir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion.
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Para la presente investigacion se utilizara el enfoque cualitihido a ques un tema

gue no se ha realizado un estudio a profundidad, que nos permita conocer las verdaderas
realidades de la situacidon problematica. Este tipo de enfoque se adapta mejor a nuestros
objetivos planteados que nos permite comprender e interprdeacatagoria propuesta

dentro de la investigacion. Asimismo, para este tipo de producto no hay una gran cantidad
de empresas para optar por otro tipo de enfoque, con ello, al tener pocas empresas que se
dedican a exportar esta partida, se inclina por un estuds profundo dentro de una

muestra determinada.

Para este tipo de enfoque las técnicas que se utilizan son las entrevistas a profundidad,
recopilacion de informacion, preguntas abiertas, entre @ues son netamente de
investigacién cualitativa y queoa dara un gran aporte en el proceso de informalegna

la investigacién, se priorizaréecolectarla informacién a través de antecedentes,
conceptos de investigadores en el tema, teorias con relaciéon al tema del estudio,
entrevistas con los representsitlel sector y la partida del producdicionalmente, se
determinaron qudéos antecedentes nacionales e internacionales seleccionados son en
mayoria el enfoque cualitatid6); asimismo, el enfoque cuantitativo obteni@® y

mixto (3). El enfoque cualitativo nos permite recolectar toda la informacion del estudio

para su respectivo analisis y desarrollo de hipotesis.

3.1.1. Alcance de la investigacion

El alcance es la finalidad de la investigacion que se obtendra a través de ella y qae métod
se aplicard para hallar los resultados. Parte del alcance de la investigacion esta
determinada en el disefio de investigacion, recoleccién de datos, hallazgo de datos y
aplicaciébn de muestras. El alcance de investigaciébn hace referencia al propdsito en

relacion con el conocimiento de un fenémeno y lo que pretende estudiarse.

Segun Hernandezt al.(1997), afirma la clasificacion dada por Dankhe (1986) respecto
a loscuatrotipos de investigacion siendo parte de la investigacion del presente estudio la

investigacion de estudio descriptivo.

Segun Hernandext al.(2014), el alcance descriptivo consiste en describir los fendmenos,
situaciones, contextos y sucesos en base a cOmo son y se manifiestan. Asimismo, la

finalidad de este tipo de estudio esta enfocaho determinar las propiedades,
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caracteristicas y perfiles del fendbmeno que pretende estudiarse. Asimismo, este estudio
no pretende generar interpretaciones generales o medir los fendmenos, se centra en la

presentacion de sus caracteristicas.

En la investigcion descriptiva es necesario que exista informacion previa del problema
de investigacion con la finalidad de generar preguntas mas especificas para analizar el

problema.

Para la presente investigacj@e visualizara eouatrotipos de categorias o compmntes

como base siendo limitantes halladas a través de la informacion obtenida por fuentes
cientificas y académicaBstas limitantes son el posicionamiento de las marcas peruanas,
canal dalistribucion, diferenciacion del producto y financiamientoipeenbarque&omo
componentes para el estudio de exportaciones de Rgrids de ropa de algodon para
bebés hacia el mercado de Estados Unidos. Asimitanobtencion de los datos se
recolectard&en un grupo de empresas del sector textil que exportan ropgodi®mlpara

bebés.

3.1.2. Disefio de la investigacion

Segun Hernandet al.(2014), el disefio est4 basado en el plan o estrategia realizada para
adquirir la informacién que se requiera con la finalidad de responder al planteamiento del
problema. Asimismo, elutor recomienda que se inicie la investigacion en base a un solo
disefio para desarrollar preguntas que impliquen méas de uno, dependiendo de la situacion
del estudio. Dentro del disefio de investigacion existen dos tipos, el primero es el disefio

experimenthy el segundo el disefio no experimental.

Respecto a los disefios experimentales, segun Creswell (2013) y Reichart (2004) citados
por Hernandeet al.(2014), los experimentos se refieren a que un investigador genera
una situacion en que explica como paiatectar a los individuos que participan y a los
que no para compararlos con la finalidad de llegama conclusion. Los disefios
experimentales tienen minimo dos significedgeneral y particular. Por su parte, la
general esta referdh realizar una aa@n y observar las consecuencias, mientras que la
particular es mas armonica, ya que se refiere a un estudio en que se manipulan de forma
intencional una o mas variables independientes para analizar las consecuencias generadas
sobre las variables dependiesnr Asimismo, Hernandet al. (2014), mencionan que
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puede haber ocasiones que no pueda aplicarse el experimento, ya que existen situaciones

que escapan de la realidad o experimentar en contra de las cuestiones éticas.

Respecto a los disefios no experitals, son estudios que observan los fendmenos en
su ambiente natural con la finalidad de andlizssin realizar alguna manipulacion. En

la investigacion no experimental, las variables independientes no son posibles de
manipular porque no existe algdmtw! sobre ellas de la misma manera los efectos que

se produce. Los disefios no experimentales se clasifican en transeccional y longitudinal.

Los disefios transeccionales tienen como finalidad recopilar datos en un inico momento
y en un tiempo unico. Es deadescribe la variable y su relacién con los efectos una sola
vez. Los disefios transeccionales pueden ser exploratorios, descriptivos y correlacionales

I causales.

Los disefios transeccionales exploratorios son de iniciar a observar una variables o
conjunto de ellas, esta enfocado en una exploracion inksé tipo de disefio se aplica

en investigaciones nuevas o pocas conocidas. Los disefios transeccionales descriptivos
tienen como finalidad indagar la incidencia de las modalidades o niveles dedhtegari

en un grupo de individuos, son descriptivos. Los disefios transeccionales correlacionales
I causales, describen entre dos 0 mas categorias en un momento oportuno en referencia

a la causa y efecto.

Luego de haber explicado acerca de los disefios d&tiga€ion, la presente investigacion
estara enfocada en el disefio no experimental transeccional descriptivo, ya que es un
estudio que se realizard en un solo momento y no se aplicara alguna manipulacion.
Asimismo, la investigacion es descriptiva porqueesaplea la descripcién de las
caracteristicas de una poblacion. Por ello, este disefio de investigacion no experimental
permitira obtener la informacién necesaria para el estudio, ademas de las teorias que
aportan al tema y las entrevistas a profundidadlosrexpertos del sector, empresas
relacionadas directamente con la exportacion del producto y especialistas de la

investigacion.

Ademas, la presente investigacion es de teoria fundamentada; I&lesakr y Strauss
(1967), ladefinen coma
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La aproximacdn inductiva en la cual la inmersion en los datos sirve de punto de
partida del desarrollo de una teoria sobre un fenémeeadiende a generalizar

en la direccion de las ideas tedricas, subrayando el desarrollo de teorias mas que
la prueba de una teoriAsi, cambiando el orden usual de la revision de la
literatura y la recoleccién de los datos, la TF busca adaptar los descubrimientos
previos a las caracteristicas especificas del fenomeno en es{@asser y
Strauss 1967)

Asimismo, los autores indicajue h teoria fundamentadaquiere identificacategorias
tedricas las cuales soderivadas de los datos mediante la utilizacion de un método
comparativo constante.sto, demanda que ehvestigador compar contenidos de
diversos episodios de entrevistas o de observacion con los conceptos tedricos nacientes
del esfuerzo de identificar los temas fundament#es se identificatas diferencias y

las similitudes de los datos, tmal conllevaa la derivaciorde categorias teorica®s
cualespueden ayudar a comprender el fenbmeno en estid@ands, el objetivo de la

TF es realizar interpretaciones que puedan explicar y proporcionar informacion relevante
sobrelas conductas de estudio. También, busca iileattiestrategias que puedan dar

solucion a las preocupaciones de los actores.

3.1.3. Limitaciones de la investigacion

Para la elaboracion de la presente tesis, tenemos como principal limitacién la pandemia
del COVIDT 19, ya que impide cualquier tipo de reur@s, asesorias y entrevistas de
forma presencial. Sin embarda,solucion a esta limitante son lalataformas virtuales

como zoom, Googl®eet o la plataforma del blackboard otorgado por la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas que nos permite aeakkesorias, reuniones y entrevistas

de forma remota sin exponernos.

Por otro lado, otra limitacion que encontramos es qudiBymes exportadoras del
producto 62020.0000 carecen de datos de contacto en la plataforma de Siicex. Sin
embargo, hemos utzlado la red social LinkedIn para poder contactarnos con las empresas
y asi poder obtener datos como correo electrénico o niumero de celular para poder

comunicarnos con los expertdn algunos casos, los correosalmuvieron respuesta,
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por lo que optamagor realizar etontactadirecto a través de mensajes pimkedIn por

donde si se logro obtener respuesta.

Asimismo, los entrevistados con los que se trabajara en esta investigacion, poseen tiempo
limitado por lo que se plante6 que el entrevistadoimdigue sus horarios disponibles y
por nuestro lado adecuarnos a su disponibilidad y solicitar los permisos de trabajo de ser

requeridos para poder llevar a cabo las entrevistas

3.2. Operacionaizacion de las categorias

En la presente investigacion, se armién cuatro categorias relacionadas a las
limitaciones de la competitividad de las mypes exportadoras de la partida 6209200000 de
la regién Lima Metropolitana. Estas categorias son el posicionamiento de las marcas,

canal dalistribucion, diferenciaciodd producto y financiamiento prembarque.

3.2.1. Descripcidn y sustento de las categorias a analizar

A Posicionamiento de marca

Lograr que una marca se posicione en la mente del consumidor es un reto importante para
las empresas, ya que deben de encontrar la forma de que los consumidores recuerden su
marca de la mejor manera en base a experiencias satisfactorias. Asimismo, tesienpor

que los clientes se identifiquen con los valores de la empresa y con el producto con la
finalidad de que prefieran y estén dispuestos a adquirir los productos de una empresa

frente a la competencia.

Esta categoria es relevante a causa de qiiasnesque se encuentran en el proceso

de internacionalizarse, deben de utilizar estrategias orientadas a crear y mantener un
concepto 6ptimo de la empresa y del producto en la mente de su publico objetivo en
relacion con la competencia. Es decir, a causéadaerte competencia asiatica que
encuentran la Mlymes peruanas de ropa de algodon para bebés en el mercado de Estados
Unidos, es importante que se trabaje en estrategias que ayuderParfeeMa sobresalir

y marcar la diferencia.

Segun el autor de @tuan (2019) en su tesis investigaciormdslar ket i ng i nt er na

y exportacion de prendas de bebé a los Estados Unidos en la empresa Ablimatex
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Export S. A. C ,gue seehfoca ghana2mpie8atobtuvo que el marketing
es relevante para lograr imcremento en las exportaciones siendo clave la participacion

a través de ferias comerciales enfocandose en la marca.

Asimismo, como se mencion6 anteriormente, el algoddén peruano posee un precio mas
alto frente a la competencia, por lo que un buen posioiiento de marca justificaria los

precios elevados a causa de las caracteristicas del producto y las necesidades que satisface
al tratase de un algodon pima 6ptimo para bebés. Ademas, los consumidores estarian

dispuestos a pagar mas por los beneficiogldeldon peruano.

A Canal de Distribucién

El canal de distribucién implica elegir la via adecuada para llevar de forma eficiente los
productos de una empresa al consumidor. Ademas, esto implica un caigantiones
para que los productos lleguen enfeeto estado, en el tiempo y lugar establecidos y a

un costo razonable.

Esta categoria es importante para la investigacion, ya que una buena eleccion de canal de
distribucion por parte de laBliPymes exportadoras les traerd beneficios como el
incremento d ventas, disminucion de costos y satisfaccion del cliente. Ademas, los
canales de distribucion brindan la oportunidad de captar nuevos clientes y mercados. Para
ello, es importante que se analice y escoja el tipo de canal adecuado para el producto, la

cartidad a exportar y el publico objetivo.

Y segun el antecedente que aportan los autores Rojas e Yzaguirre que elaboraron un
andlisis de los modelos de internacionalizacién desde la perspectiva de proceso de una
Mype de Gamarra se apoyan que las empresastaa informadas o preparados en el
proceso de internacionalizacion y que normalmente siguen el modelo de Uppsala porque
es mas metddico avanzar por etapas. Por ello, se complementan en la adecuada eleccién

de canales para que las empresas estén preparada

A Diferenciacion de producto

Respecto a esta categorizacion, la diferenciacién del producto implica dar un atributo que
debe ser valorado por el cliente. Dentro de la diferenciacion del producto puede abordar

diferentes tipos de areas con relacion adiédad de las prendas, tamafo estandar o
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personalizados, tipo de tela, disefio de las prendas, los colores, la marca, entre otros
componentes. Para esta categorizacion estara relacionada a los beneficios netamente del
producto que abarca la calidad de lengla, tamafio, tipo de algoddn y parte de la marca

como factor diferenciador.

La importancia de esta categoria analizar es debido a que uno de los requisitos o
prioridades de toda empresa que ofrece productos para lograr aumentar sus ventas esta
basado ena aplicacion de estrategia de diferenciacion. Para este tipo de mercado de
prendas para bebés es un nicho especializado, la cual la competencia esta basada en
diferenciarse de dos formas mediante el precio y el valor agregado a las prendas de vestir
para kebés. La mayor parte de los competidores asiaticos priorizan a competir mediante
precios mas bajos, no obstante, la calidad de las prendas es mas sintético u calidad inferior
a la que ofrece el mercado peruano especificamente con el algodén pima que es
corsiderado uno de los mejores en base a la calidad y es de importancia para este publico
objetivo por la necesidad de los padres en adquirir productos naturales y de gran calidad

para sus bebés.

Segun el antecedente de investigacion de Mendoza y Giraldb)(Z2n su tesis
investigacioniLa i nternacionalizaci-n y su rela
pymes exportadoras textil es,unobde lbsafactores e n
importante es la innovacion que realizan las empresas esto puede implitaersos
aspectos como en el producto y lo que ofrece hacia el cliente siendo relevante para la
competitividad. Por ello, se prioriza para las MiPymes exportadora en el registro de
marcas para el mercado de Estados Unidos, lo que conlleva que el prodgedto
consolidarse. Asimismo, promocién mas enfocada en los beneficios del algoddn organico

y complementos adicional a la prenda como valores agregados. Asimismo, conocer y
enfocarse en el cliente de acuerdo a las tendencias de la moda para las presileés de

a través de estudios de investigacion.

A Financiamiento Prei Embarque

El financiamiento implica las modalidades que una empresa pueda financiarse mediante
préstamos bancarios, personales, adelanto de pago, asociarse, programas, entre otros. Por
su arte, el financiamiento pri embarque es una modalidad exclusivamente para las

empresas que realizan exportaciones y mediante su uso puedan ofrecer y vender sus
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productos sin ningun inconveniente. Esta modalidad se aplica en los bancos financieros
siendocomo parte de los requisitos generales de los bancos contar con una linea de
crédito, solicitud de carta para acceder al financiamiento, pagaré y su acuerdo y

documentos (orden de compra, medio de pago, contrato de conepita).

La importancia de estaategoria llamada financiamiento pireembarque es porque
muchas de las MiPymes exportadoras carecen del financiamiento siendo un obstaculo
para lograr internacionalizarse, ya que muchos de los clientes suelen comprar en grandes
cantidades y las MiPymes moentan con la capacidad de cubrir todo el mercado. Por
ello, se da prioridad a esta modalidad basandose en los intereses bancarios si es
conveniente bajo esta modalidad, las garantias para adquirir un financiamiento, que otras
modalidades de garantia, ca@imiento de las garantias por parte de las empresas y usos

deestas

Segun los autores Alvarez y Rojas (2019) en su tesis investigdicBm r t al eci mi en't
financiero y capacidad exportadora de las mypes textiles en San Juan de Lurigancho

201671 2 0 1, 8ieve definido que el financiamiento en general puede fortalecer a la
capacidad exportadora de las empresas, los autores encontraron que existen dificultades

de acceso a los créditos por parte de las entidades financieras y que las empresas no estan
asesoradasomercialmente. Por ello, es de gran importancia que las empresas que se
dediquen a expontase enfoquenen un financiamiento especializado siendo el

financiamiento pré embarque con la facilitacion de diversos actores participantes.

3.2.2. Definicionesconceptuales de categorias y dimensiones

En base a las categorias encontradas de la investigacion, estan basadas en cuatros

componentes siendo definidas de la siguiente manera:

A Posicionamiento de las marcas

El posicionamiento segun Kotler (2013), es ddedminacion, resolucién o acuerdo que

se realiza para lograr que un producto sea distintivo y deseado por los consumidores meta
en relacién con los productos de los competidores. Es decir, se realizan diversos esfuerzos
para que el producto pueda generaimpacto positivo en las personas y puedan ocupar

en las mentes de ellos relacionando a un producto sea mas ventajoso u competitivo en el
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mercado destino. Dentro de los indicadores de esta categoria se determinado las

siguientes:
Subcategorias:

Informacién del publico objetivo respecto al algodén peruanoEste indicador hace
referencias al nivel de conocimiento sobre la calidad del algodén como estrategia de

posicionamiento.

Informacién especializada de como posicionarse en el mercado objetivaquisicion
de informacién para la preparacion y posicionamiento en el mercado exterior, esto implica

términos y conceptos de posicionamiento.

Informacién sobre alternativas de trabajar en outsourcing para marcas del mercado
objetivo: Hace referencia a lanfiormacion de asociacion con otras empresas en el

mercado local para trabajar de forma conjunta.

A Canal de distribucion

El canal de distribucion segun Kotler, P. & Armstrong, G (2013), hace referencia a un
grupo de organizaciones independientes que aetti@hproceso de colocar el producto

hacia el consumidor final, la cual durante el proceso intervienen diversos actores claves
para la distribucion del producto. El canal de distribucion es de gran importancia para
cualquier tipo de producto especificangesit este es exportado a un mercado nuevo, ya
que va a depender a través de qué canales el producto llega hacia el consumidor. Un canal
de distribucion bien aplicado puede generar el aumento de las ventas del producto porque
tiene la capacidad de llegangs consumidores si se elige el canal idéneo. Dentro del
canal de distribucion se encuentra diversos actores que intervienen, siendo la empresa
productora que se encarga de la elaboracion del producto en este caso las prendas de vestir
de algoddn para bebgpara luego ser distribuida por un agente o mayorista de origen que
se encarga de realizar un contrato con el mercado de destino, para luego participar el
mayorista del mercado de destino, interviniendo el minorista y finalmente el consumidor

local.
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Subcategorias:

Informacion de cdmo ingresar a los canales de distribucion adecuados para el tipo
de producto: Hace referenciala obtencion de mecanismo para seleccionar y escoger el

canal de distribucién idéneo del mercado meta.

Falta de conocimiento degentes o representantes en el segmento de ropa para bebés
de algoddn organico en el mercado objetivdEste indicador se refiere a la obtencion de
informacion y experiencias de representantes claves en el mercado destino para establecer

las prendas de vésen los puntos de distribucion mas considerables.

Uso de herramientas propuestas por Institucionesste indicador se refiere al apoyo
que brinda el Estado a través de instituciones como PromPeru con la ruta exportadora u
otras herramientas como capagitaes, ferias, etc. A través de este, buscamos conocer

si los exportadores se apoyaron del Estado para lograr internacionalizarse.

Utilizacién de canales por parte de la empreséEste indicdor hace referencia a los
tipos de canales (directo o indirectp)e utilizan las empresas para ingresar su producto

al mercado exterior.

A Diferenciacion de producto

Segun Kotler, P. & Armstrong, G (2013), la diferenciacion del producto distingue la
oferta de mercado de la empresa para crear un valor mas benefsio&eir, generar o

crear mejores productos que no presentan las competencias y pueda darse una ventaja
competitiva por lo propuesto. Asimismo, la diferenciacion del producto abarca mas
profundidad y puede aplicarse estrategias de esta con la finalidadequenas

competitiva las empresas peruanas.
Subcategorias:

Herramientas para aplicar nuevas técnicas productivas:Este indicador hace
referencia a la tecnologia o0 maquinarias para aplicar nuevas técnicas como puntos de

tejido especiales, entre otros.

Falta de divulgacion de los beneficios del algodon organicBste indicador nos hace
referencia a que no hay mayor promocién o informar a los potenciales clientes los
beneficios que ofrece el algoddn natural en cuanto a su uso.
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Recomendaciones y estrategs de la moda desde la perspectiva del clientadicador
gue nos hace referencia a investigar y conocer desde el punto de vista del cliente, su estilo,
sus gustos, preferencias por uso de este tipo de prendas.

A Financiamiento prei embarque

La dimensionde financiamiento pré embarque hace referencia al financiamiento que
puede tener el productor y exportador que es otorgado por un banco o entidad financiera
para cumplir con el contrato internacional de un importador en el mercado de destino.
Para que leexportador pueda tener acceso a este financiamiento es necesario contar con
una serie de requisitos como la orden de compra, garantias, entre otros. El plazo de
financiamiento puede ser desde los 30 dias hasta 180 dias como maximo dependiendo del

acuerdague tengan el banco y el financiado.
Subcategorias:

Falta de recursos para atender la demanda de los clientes importadoreSste
indicador nos hace referencia al poco acceso de los recursos que presentan las mypes con

la finalidad de cubrir la gran denda

Intereses bancarios elevados en el financiamiento preembarque Este indicador nos
da referencia acerca de la comparabilidad de los intereses que se genera por acceso al

financiamiento por parte de los bancos

Carencia de garantias para el financiamiento prei embarque: Indicador para
examinar los inconvenientes para el acceso de financiamiento a través de no contar con

las garantias necesarias al ser empresa Mypes carecen de la mismas.

Falta de conocimiento deuso de las garantias promocionales para la exportacion
dadas por el gobierno para la promocion de exportacionegidicador que nos refiere
a la poca promocion y uso de garantias propuestas por el estado peruano para aumentar

la participacion de exportaim.
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3.3. Proceso de muestreo: Tamario y seleccion de la muestra

Para el proceso de muestreo se enfocara en la identificacion de la poblacion del estudio a
través de diversos determinantes o aspectos para luego concluir con la muestra
seleccionada que serarfgadel andlisis y estudio de la investigacién desde las empresas

y expertos.

3.3.1. Poblacion de estudio

Segun Hernandet al.(2014), una poblacion es el conjunto total de todos los casos de la
investigacion a analizar. En la poblacion se requiere obte@emuestra para realizar de
forma mas especifica. En la mayoria de los casos se utilizara una muestra de investigacion
para analizar el comportamiento o los efectos que se generaron en cada estudio. La
muestra es una parte de la poblacidon en que se l@coplos datos necesarios y que

deben representar a la poblacion.

Segun Malhotra (2008), la poblacion es la suma de todos los elementos de caracteristicas
que forman el universo del propdsito al problema de investigacion. La informacion

respecto a la padcion se puede obtener a través de un censo o muestra.
Para la elaboracién de la poblacion meta se desarrollé en base al proceso propuesto por
Malhotra (2008), definiéndose para presente investigacion:

A Elemento: Micro, pequefia y medianas empresas dkelrgextil exportadoras a

Estados Unidos de la subpartida nacional 62DQ00

A Unidades de muestreo: Micro, pequefia y medianas empresas exportadoras
(MiPymes)

A Extensién: Region Lima
A Tiempo: 2016 2020
Una vez identificada la poblacién meta de la ingestion, se determinara el marco de

muestreo, segun Malhotra (2008), es la representacion de los elementos de la poblacion
meta, es decir, un listado para identificar a la poblacion meta.

125



A Listado de empresas exportadoras segun los indicadores anterioass ahpais

de destino, sector, subpartida y tiempo.
A Empresas que deben estar operando actualmente
A Empresas se encuentran habidas en la SUNAT
A Empresas dentro de la regibima.
Empresas consideradas MiPymes (micro, mediana y pequefia empresa)

Para el pmer paso de identificacién de empresas exportadoras se utilizo la herramienta
de Siicex, siendo identificadas 540 empresas que se dedican a la exportacién del sector
textil. Luego se realizo el filtro de la partida arancelaria de la investigacion, operand
actualmente habilitadas segun SUNAT y que se encuentran en la region Lima a través del
buscador de partidas arancelarias siendo identificadas 29 empresas que exportan ropa de
algodon para bebés y 1 empresa de la regiébn Tacna. Finalmente, se redtizmdda fi
empresas MiPymes que se dedican a la exportacion hacia el pais de destino de Estados

Unidos, identificando alrededor de 29 empresas que cumplen con las condiciones.

Teniendo en cuenta la definicidn por parte de la SUNAT acerca de empresas adesidera
MiPymes segun sus ventas anuales y el Ministerio de Trabajo y Promocion de Empleo

segun su numero de trabajadores:

A Microempresa: empresas que sus ventas anuales no excedan los 150 UIT y

registre del a 10trabajadores.

A Pequefia Empresa:empresas que sus ventas anuales sobrepasan |&HT1,50

pero no excedan los 1,700 UIT y registre tl@ 50 trabajadores.

A Mediana Empresa:Empresas que sus ventas anuales sobrepasan losJ1T700
pero no excedan los 2,300 UIT y registre dl@250trabajadores.

El tamafio de la poblacién obtenida es de 23 empresas consideradas MiPymes del sector
textil que se dedican a la exportacion de ropa de algodon para bebé hacia el mercado de

Estados Unidos.
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Grafico 21 Total MiPymes expatadoras de ropa de algodon para bebés

hacia Estados Unidos

Microempresa Fequenia empresa Mediana empresa

Fuente: Sunat (Elaboracion propia)

3.3.2. Tamafio y seleccion de la muestra

Segun Malhotra (2008), el tamafio de la muestra es el numero de elementos que estaran
incluidos en el estudio dmvestigacion. Por otro lado, segun Hernandez (2014), la
muestra es el grupo de personas, empresas, sucesos, etc., la cual se recolectaran los datos

Nno necesariamente sea representativo para la poblacién que se estudia.

Hay que tener en consideracion en fmrrafos anteriores de la poblacion que para la
partida estudiada el nimero de empresas es reducida debido a que, en el sector de ropa
para bebés, las empresas ofrecen un producto prime que significa de alta calidad y pocas
de las empresas se dedicati@en su exportacion, siendo que la muestra se debe basarse

en un rango promedio de 8 a 10 empresas. La muestra obtenida significa un 28 a 30%

total de la poblacion del estudio, que es la tercera parte que padti@pdas entrevistas.

Para hallar elamafio de la muestra de la poblacién se determind mediante el total de
empresas que exportan la partida 6209.20.0000 a través de la plataforma Siicex, siendo
un total de 30 empresas que conforman el grupego se realiz0 el descarte de empresas
que expaan hacia el mercado destino de Estados Unidos, siendo un total de 23 empresas

gue cumplen los requisitos mencionados.

Segun la importancia y la prioridad para el estudio de investigacion se entrevistara a 8
empresas de la categoria MiPymes que exportpa de algodon para bebés de la
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subpartida nacional 6209.20.0000 hacia el mercado de Estados Unidos en el periodo del

201671 2020, para la recoleccién de los datos y andlisis respectivo.

Asimismo, hay que considerar que el tamafio de la muestra elegiddasadda hasta
encontrar el punto de saturacién de categorias de la investigacion. Segun Hernandez
(2014), respecto a la saturacion de categorias indica que los datos se vuelven repetitivos

y redundantes y los andlisis afirman lo fundamentado. Es decirglgmémero de
entrevistas para las empresas no debe ser superior a 10 para que no sea redundante en las

respuestas y se priorice en obtener resultados esenciales.

Teniendo en cuenta la muestra de las empresas de investigacion, se incluira para las
entrevstas a profundidad a los actores claves entre ellos, a los representantes de las Mypes
exportadoras, especialistas académicos y expertos del sector en relacion a las
exportaciones de la partida para ropa de bebé siendo un total de 8 expertos que se

entrevstara para la investigacion.

Finalmente, identificado y determinado la muestra para el estudio de investigacion seran
en total 16 entrevistas siendo 8 MiPymes y 8 expertos.

Tabla 16 Lista de empresas de la muestra de investigacion del estudio

RUC EMPRESAS
20547728662 BLUE KNIT TEX E.L.R.L.
20601147778 INNOVA BABY SAC
20536444816 ETHNIC FASHION E.I.R.L.
20427896740 NEW EXPO SAC
20516329239 TEXMAYA EIRL
20536198242 KUSA COTTON PERU 5.A.C.
20299287891 FIGI SINTERNATIONAL CO EIRL
20602008841 MIOCOTTON PERU 5.A.C.

Fuente: Elaboracion propia

128



3.4. Mapeo de actores clave (MAC)

Para poder identificar a los actores importantes relacionados a nuestro trabajo de
investigacion, emplearemos la herramiedgaMapeo de Actores Clave (MAC). Tapella
(2011) define el MAC como una herramienta metodoldgica de tipo estructural que
permite acceder de forma rapida a las relaciones sociales sobre una realidad determinada
dada en una zona especifica. Pdz&olis (2007 indica que el MAC proporciona
informacion sobre las alianzas y conflictos por lo cual ayuda a seleccionar de forma
Optima a los actores del proyecto. Ademas, contribuye a representar la realidad social de
la investigacion, entender su complejidad y disedstrategias de control. Asimismo,
Tapello (2011) menciona que, con el mapeo o analisis de los principales actores
vinculados a la investigacion, se puede observar los intereses y la manera como cada uno
de estos podria afectar la viabilidad de la ingaston. Ademas, con el listado de los
diferentes actores se busca conocer las acciones y objetivos de la participacién de cada
uno; por lo cual, es importante destacar los roles y poderes de los actores sociales mas
relevantes. Schatzman y Strauss (19ifbican que el MAC es una herramienta
investigativa que permite localizar la informacion recogida en funcion de dimensiones

sociales, espaciales, y temporales que otorgan una vision completa de la investigacion.
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Tabla 17 Mapeo de actores clave

GRUPO DE ACTOR ROL EN EL RELACION
ACTORES PROYECTO DE PREDOMINANTE
INVESTIGACION
MiPymes Lista de8 Principales actores de |  Informacién sobre las
exportadoras MiPymes investigacidnya que | categorias de estudio,
exportadoras dg son los exportadores d¢ limitaciones que poseel
la partida producto y mercado dg al momento de exportgr
620920.0000al | estudio. Nos brindaran|  su experiacia en el
mercado de informacion necesariaj| mercado de estudio

Estados Unidos

para validar nuestros

objetivos e hipotesis.

Expertos del sector Lista de 3 Expertos en el sector| Informacién sobre las
representantes d textil y comercio oportunidades de
Adex exterior. internacionalizacionle la
MiPymesy factores que
influyen en el proceso.
Representantede Lista de 2 Alcances sobre la Informacion sobre la
MiPymes representantes| realidad de laMiPymes situacion actual.
del MINCETUR | exportadoras peruanas
Especialistas Lista de3 Alcances sobre Informacién sobre el

académicos de
Negocios

Internacionales

propuestas para lograr
internacionalizacion de

una empresa.

desarrollo de mercado )
producto en las

exportaciones.

Fuente: Elaboracion propia
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3.5. Instrumentacion

Arbaiza (2014) indica que existen 2 tipos de fuentes de investigésoryales son las
fuentes primarias y las secundarias. Por un lado, las fuentes primarias son todas aquellas
fuentes que se obtienen de forma directa con el involucrado, a través de la observacion o
comunicacion directa. Por otro lado, las fuentes seiaglson todas aquellas que se
obtienen de un libro, revistas u otras fuentes; es decir, la informacion ya se encuentra
procesada. Hernandezt al. (2014) indican que, para el enfoque cualitativo, es
fundamental la recoleccion de datos de personas, cdaudes, situaciones y procesos en
profundidad Considerando las definiciones mencionadas anteriormente, a continuacion,
detallaremos los instrumentos que serdn utilizados para recopilar la informacion

necesaria.

Para llevar a cabo el presente trabajo deestigacion, se realizar4 entrevistas a
profundidad semi estructuradas de forma directa y personal a los expertos como son las
MiPymesde la regién Lima&xportadoras del producto de estudio y los expertos del sector
textil. Ademas, se entrevistaraepresentantes y especialistas académicos de negocios
internacionales. Este instrumento nos ayudara a recopilar y analizar las diferentes
opiniones de los involucrados. Asimismo, las entrevistas nos permitiran percibir la
conducta que posee el entrevistaltmomento de dar su opinidon sobre un determinante.
También, es importante mencionar que las entrevistas semi estructuradas, segun
Hernandezt al.(2014), se basan en una guia de preguntas donde el entrevistador posee
la libertad de modificar el ordenafiadir preguntas complementarias con la finalidad de
precisar o detallar conceptos o adquirir mas informacién. Las entrevistas permiten el
intercambio de informacién y estas duraran eB@e 40 minutos. Ademas, se empleara

el programa Atlas. Ti, el cualos ayudara a estructurar los datos de una forma ordenada

y permitird que se dé una correcta codificacién y exploracion de la informacion que se

analizara.

El instrumento de la presente investigacion ha sido empleada y sustentada en tesis que se
mencionaren los antecedentes como son la de los autores Cabezas e Ipanaque (2021),
Alegria y Chang (2020), Lopez y Suarez (2019) y Atatj@.(2016)
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3.5.1. Técnica de recoleccion de datos: Investigacion Cualitativa

Segun Hernandeet al.(2014),en la investigacidéoualitativa las etapas de investigacion
se llevan &abo mediante acciongsrativas y recurrentegue se realizapara lograr los
objetivos de la investigacion y responder las preguntas deAestmas, en este tipo de
investigacién, los instrumentos eldados para redardatos pueden ser entrevistas,
observaciones directas, documentos, maesaldiovisuags entre otros. También, los
autores Lichtman (2013) y Morse (2012) indican que se puedbaredatos de tipo

verbal, no verbal, escrito, condustabservables e imagenes.

Hernandezet al. (2014) indican que, en el estudio cualitativo, se recopilan datos de
personas, seres vivos, comunidades, situaciones o procesos en profpadidaggo
convertirse en informacion relevante para la investigacion. En el caso de los seres vivos,
los datos relevantes que se colecamrs®n conceptqQspercepciones, creencias,
emociones y experiencia®n el fin de analizarlos y comprenderlos pasalograr
responder las preguntas de investigacidsimismo, los autores sefialan que la
recoleccion de datos se realiza en los ambientes naturales y cotidiaa®sigidddes de
estudio Ademas, es importante mencionar que el investigador es el prinsippaimento

de recoleccion de datos en una investigacion cualitativa, ya qleée pgsonaque,
mediante métodos o técnicadtiene losdatosnecesariogobserva entrevistarevisa

documents, entre otrosy analizala informacion.

En la presente invagacion, se realizara la recoleccion y andlisis de los datos mediante
el método de entrevistaialitativa, la cual se caracteriza por ser intima, flexible y abierta
Hernandezt al.(2014)definen la entrevista como una reunién entre dos 0 mas personas
(entrevistador y entrevistado) para conversar e intercambiar informacion a través de
preguntas y respuestas que logran establecer una comunicacién y construir significados
respecto a un temasimismo, los autores sefialan que las entrevistas se dividen en
estructuradas, semi estructuradas y no estructuradas. En la presente investigacion, se
realizara entrevistas semi estructlasabasadas en una guia de preguetata cualel
entrevistadoposeda libertad de introducir preguntas adiciongdasa precisar conceptos

u obtener mas informaciéBe recolectaran datos a través de diversas entrevistas que se
llevaran a cabo a los actores claizstos datos sevaluara y consideraran si fueron

adecuadade acuerdo con glanteamiento y definicionedla muestra inicial. Esto con la
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finalidad de confirmar o modificar la muestra inicial e incluso confirmar si el

planteamiento es el correcto o debe cambiarse.

Grafico 22 Naturaleza del proceso cualitativo ejemplificada con unippo de

recoleccion de datos: la entrevista

Entrevista 1 Entrevista 2 Entrevista 3 Entrevista k

[
Recoleccidn de

los datos

Evaluacidn de la muestra inicial:
confirmacian o ajustes

Andlisis de los dafos

Andlisis final

FuenteHernandezt al.(2014)

Es importante mencionar que ®¥isarondiversos documentos e investigaciopasa

lograr estructuraunaguia de preguntas para realizar las entrevi§tamo se indico en

la matriz de actores claves, se corgeia experts del sector, especialistas en comercio
exterior y empresas exportadoras de la partida en estudio a través de correos, llamadas
telefonicas y la red social Linkedl@abe sefialar que las entrevistas eealina cabo
mediante plataformas online como Zoom y Google Messt,cuales nos permiéin
observar el lenguaje corporal y reacciote$os entrevistados, quienes previameatéan
informados sobre la confidencialidad y finalidad de la entrevista; ajamé se les
solicitardsu aprobacion para grabar la entrevista. Asimisagdiversas entrevistas nos
ayudaéna recolectar informacién, la cuséradanalizadacon la finalidad devalidar las
hipotesis de la presente investigacioliegar aconclusions a partir del punto de vista

de los entrevistados, lo cual nos brindard una vision mas abierta de las limitantes de las

MiPymesexportadoras de la investigacion.
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3.5.2. Técnica de recoleccion y forma de procesamientos de los datos

La técnica de recoleccion de datos de la presente investigacion son las entrevistas
virtuales, las cuales seran grabadas mediante audio o video (previo consentimiento del
entrevistado) para posteriormente poder transcribirlas con la finalidad de realizar u
andlisis exhaustivo de la informacién recabada. Es necesario asegurarnos que el material
se encuentre completo y posea la calidad necesaria para ser andieatindez,
Fernandez y Baptista (2014#encionan que la labor de transcripcion de materiales
grabados es compleja y requiere paciensi®emas, los autores indicgoe es necesario

leer y releer varias veces las transcripciones con la finalidad de profundizar el sentido
general de los datos poder realizar cuestionamientos como las ideas generales
mencionads por los entrevistados o el tono de voz empleada para referirse a un tema.
Asimismo, es fundamental organizar los datos precision mediante uno o varios

criterios que se crean converties por ejemplopor participantes por tema

Para el procesamiento de los datos se empleara el programd, Alasialtiene como
finalidad procesar los datos cualitativos recabados de las diferentes entrevistas. Este
programanos ayudara a segment@s datos recabados en unidades de significado.
Ademas, a través del programa podremos codificar los datos y construir teorias
relacionando los conceptos, categorias y teRe® esto, nosotros agregaremos los datos

(la transcripcion de las entrevistaempletas) al programa y este nos ayudar@dificar

de acuerdo con el esquema que se haya diseflado. En la pantalla se podraeapreciar
conjunto de datos y la codificacion que se va manifestando en el aédigissmo, a

cada entrevista se le asignand numero, el cual sera de utilidad para transcribir la

informacion en el programa.

Al procesar los datos en el programa Atlas.ti, se tiene la finalidad de obtener un analisis
de toda la informacion recolectada a través de las entrevistas que gracms a la
codificaciones e interpretaciones nos permitira un analisis completo del tema de

investigacion.
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3.5.3. Confiabilidad del instrumento cualitativo

Hernandez, Fernandez y Baptista (20B€finen la confiabilidad del instrumento
cualitativo como el grado en que diversos investigadores recolectan datos similares y
efectian el mismo analisis, lo cual genera resultados equivalasiessmo, Arbaiza y

Bernal (2014) indican que la validacidel instrumento es fundamental para asegurar que

los resultados que se obtengan sean los adecuados. Por este motivo, la eleccion del
instrumento no debe ser improvisada. Por este motivo, el instrumento de la presente
investigacidéncualitativafue analizadoy validad por expertos en temas de comercio

exterior.

Para la presente investigaci@e,llevo acabo entrevistas semstructuras a profundidad
a expertos del tema y sector, asi como a MiPymes de la region Lima exportadoras de la
partida 6209.20.000&l mercado norteamericano. Pasto, seéuvo una guiae preguntas

estructurdas de acuerdo con ébo de entrevistados (expertos o MiPymes).

La guia de preguntdsie validada por 8 expertos del tema y sector. En el anexo 5 se

encuentran indexados la@rmatos debidamente calificados.
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Tabla 18 Relacion de expertos que validaron el instrumento

Nombre

Perfil

Elix Fernandez Giura

Master en Administracion de Negocios
Economista y catedratico en la Universiq
UNIDA, Paraguay.

Ex T presidentedel Comité textil de Ig

Asociaci-n de Expor

Sonia Bendez( Mori

Licenciada en Administracion de Negoci

Internacionales.

Co i fundadora y Gerente de Marketi
LATAM en AMECOMEX.

Lizandro Gutiérrez Neyra

Licenciado en Administracion de Empresg

Coordinador PYME, Emprendimiento
Innovacién en Ministerio de Comerc

Exterior y Turismo (Mincetur).

Especialista del Sector Tex@lonfecciones.

Michael Machuca Diaz

Profesional en Negocios Internacionales.

Coordinar Sectorial en PYMEADEX
Asociacion de Exportadores ADEX.

Franklin Flores Velarde

Licenciado en Negocios Internacionales.

Profesional para el Desarrollo de Mercaddg
Ameérica Latina y El Caribe en el Minister
de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur

Patricia Galvan

Gerente General de MioCotton Perd S.A.(

Kattya Castafieda

Ejecutiva comercial de Kusa Cotton P¢
S.A.C.

Luis Retamozo

Encargado Comercial ¥xportaciones el
New Expo S.A.C.

Fuente: LinkedIn (Elaboracion propia)
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3.6. Aspectos éticos de la investigacion

Segun Pérez y Cardona (2004)),aspecto ético es importante para todo estudio de
investigacion debido que demuestra los altos principios mgratesel desarrollo de un
algun tipo de estudio. Asimismo, se trata de resolver problemas no s6lo generales sino

especificos que surgen en la realizacion de la presente investigacion.

En referente a los aspectos éticos para la presente investigacidrgossibdarado a la

Ley Universitaria N° 30220 que fue reconocida en el 2014 con la finalidad de mejorar la
situacion educacional de las universidades publicas y privadas del pais. Segun la Ley
Universitaria N°30220 indicado el articulo 45 de obtencion ddogrg titulos se debe

realizar de acuerdos a las exigencias académicas de cada universidad que presenta como

normas internas.

En referencia al reglamento del programa para titulacion para la facultad de Negocios
Internacionales la cual se basa en la regtgation de la Ley Universitaria DL 302R0

2014, reglamento general de grado académico de Bachiller y Titulo profesional,
reglamento administrativo y las normas para un trabajo de investigacion. Este se realiza
a través de un proceso de 4 fases o entlegjatiendo la primera fase, la revision de los
conceptos metodolégicos de la investigacion, la segunda fase consiste en el plan de
investigacion, la tercera fase consiste en el desarrollo de la tesis y la cuarta fase que seria
la sustentacion. Todo lo ifchdo se rige a través de la norma establecida por el propio

programa cumpliendo todos puntos para el correcto proceso de evaluaciéon del programa.

Asimismo, se debe considerar que la entrega del trabajo de investigacion debe contener
como maximo 20% de noriginalidad para que se cumpla, 20 referencias de fuentes
originales primaria, el uso de las citas y referencia se debe seguir mediante el formato

APA 06 y basarse bajo el modelo de la Hoja de Estilo.

Para la utilizaciébn de los datos de otras personasstituciones se debe tener el
consentimiento o permiso para hacer uso de la informacion, asi como el nombramiento
de los autores originales respetando el derecho de propiedad intelectual. Segun la
Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPIdexkcho intelectual esta

relacionado a las creaciones de la mente como inventos, obras literarias y artisticas,
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simbolos, nombre e imagenes utilizados en el comelegie se protege mediante

patentes, derecho de autor y marcas permitiendo su reconaamie

Respecto a las entrevistas realizadas por las entidades y expertos para la presente
investigacion, la informacion obtenida se dara uso para fines académicos respetando toda
informacion sensible que pueda emitir los entrevistados de acuerdo al uso de

confidencialidad destos

La investigacion del estudio tiene la finalidad de presentar un aporte académico basado
en todas las normas mencionadas anteriormente y las condiciones de ética para su uso

especificamente académico.
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CAPITULO | V. DESARROLLO Y DISCUSION DE LOS RESULTADOS

En el presente capitulo se desarrollara en base de la recopilacion de los entrevistados tanto
a los expertos y las empresas de la muestra de la poblacién para el cumplimiento de los
objetivos propuestos en la investigacion. Para ello, se ha basado eipbtes alaves
intervinientes para el desarrollo de este capitulo y de la investigaciotoagt@mado

por grupos de actores siendo los exportadores, las empresas exportadoras, expertos del

sector, representantes y especialista relacionados con el téanawestigacion.

Asimismo, como parte de la investigacion se aplicara el programa de Atlas ti para el
analisis e interpretacion de la informacion enfocado principalmente para investigaciones

cualitativas con la finalidad de cumplir con los objetivos.

4.1. Desarrollo Cualitativo
4.1.1. Perfil de los entrevistados

Para el proceso del desarrollo cualitativo se basara de acuerdo al perfil de los
entrevistados que se dara en dos grupos. Por un lado, el perfil de los expertos que a través
de su experiencia y conocimierttan contribuido para la investigacion. Por otro lado, las
MiPymes exportadoras que seran parte de la muestra del estudio para el andlisis del

estudio
4.1.1.1Perfil de los expertos

Se ha contactado a los expertos relacionados con las categorizaciones deldestud
acuerdo a su experiencia y conocimiento. Se mostrara el perfil de cada experto y su

trayectoria profesional.
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Tabla 19 Perfil de los expertosentrevistados

EXPERTO

PERFIL PROFESIONAL

ELIX FERNANDEZ GIURA

MANUEL PIO PORTUGAL VELARDE

Master en Administracion de Negocios

Economista.

Con titulo de Experto en Comercio exteri
otorgado por Escuela de comercio exterior
ADEX i Pera.

Consultor Internacional BID, para el ingreso
productos textil confecciones a USA, en el ma
del TLC.

Ex i presidentalel Comité textil de la Asociacio
de Exportadores AADEX

Gerente administrativo Makei Cottons EIRL.

Gerente General XM Business.

Consultor en comercio exterior, con 30 afios
experiencia en empresas exportadoras
confecciones y en emgsas importadoras d
acabados para la construccién y de insut
quimicos para la fabricacion de espuma

poliuretano.

Docente en Negocios internacionales con ma:
24 afios de experiencia en: Asociacion

exportadores (ISTECEX y ECEX), USIL, USMI
URP,UIGV, UPN, UPC y UNIDA de Paraguay,

nivel de Pre y Post grado.

Aut or del l i bro i Co
i nternaci onal es marzo 2015j

Segunda ediciérgctubre2016.

Asesor de la Presidencia; Gerente Central
Exportaciones; Gerente de Industrias Extractive
Servicios al Comercio Exterior y Gerente
Agronegocioen ADEX

Jefe del Departamento de Oficinas Comerci:
del Pert en el Exterior (en América, Asia
Eurgpa) en FOPEX, organismo de Promocién
Exportaciones del Peru
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SONIA BENDEZU MORI

LIZANDRO GUTIERREZ N EYRA

MICHAEL MACHUCA DIAZ

DR. JAVIER GUSTAVO O YARSE CRUZ

Catedratico en la UPC y en ADEXCursos de

Comercio Internacional e Inteligencia Comercie

Licenciada en Administracion de Negoci
Internacionales con amplia experiencia
Logistica Internacional, Compras
Comunicaciones.

Cuenta con especializacion en Gestion Aduar
en ADEX, Comunicacién Politica por |
Universidad del Pacifico y Comunidan
Corporativa en ESAN.

Coi fundadora y Gerente de Marketing LATAI
en AMECOMEX.

Asesora de Comunicaciones @rnCongreso de le

Republica.

Licenciadoen Administracion de Empresate la
UPC con mas de veinte afios de experiencia
promocién, capacitacidon y asistencia técnica
empresas, con énfasis erCelmercioExterior.

Especialista en Micro, Pequefia y Medie
empresa.

Coordinador PYME, Emprendimiento
Innovacion en Ministerio de ComeocExterior y
Turismo (Mincetur).

Especialista del Sector Textil Confecciones.

Profesional en Negocios Internacionales,
conocimientos en Comercio Internacional
experiencia en temas de desarrollo y promoc
comercial, investigaén de mercados, inteligenci
comercial, normatividad aduanera y operativic

logistica.

Coordinar Sectorial en PYMEADEX | Asociacic
de Exportadores ADEX

Master en Negocios Internacionales en
Universidad Rey Juan Carlos

Catedratico en Universidad Catdlica del Pert
Universidad San Martin de Porres y Universic
Nacional Mayor de San Marcos.

Docente de los arsos deAduanas, Negocio:

Internacionales, Integracién  Econdmica
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FRANKLIN FLORES VELA RDE

JANET TEJADA CARO

Comercio Internacional en la Universidadruana
de Ciencias Aplicadas.

Licenciado en Negocios Internacionales cor
afilos de experiencia en comercio exter
inteligencia comercial, procesos de aduar

planes de negocios, entre otros.

Profesional para el Desarrollo ddercado de
América Latina y El Caribe en el Ministerio ¢
Comercio Exterior y Turismo (Mincetur).

Se ha desarrollado en diferentes sectores t
publico, privado y en entidades educativ
Asimismo, ha participado en cursos de innovac
en Sillicon Valey y en un Seminario en Shangt
T China.
Profesor de Taller de Planes de Negocios

metodologia Canvas.

Experiencia  profesional en Negociacion
Internacionalesy analisis de nuevos mercadc
Consultora y asesora en requisitiéenicos de
acceso. Experta en el desarrollo de estudios
mercado e Inteligencia comercial Internacior
Planes de exportacién y capacitaciones a n
nacional con entidades privadas y publicas
ADEX, PROMPERU, MINCETUR, PRODUCE
CAF, PERUCAMARAS, BD.

Consultora de Negocios Internacionales lan
Asociacion de Exportadores ADEX.

Asesoa técnica en la generacion y desarrollo
capacidades de Pymes productoras, organizad
cooperativas 0 asociaciones a través de taller
cursos acorde a sus neckesles y al contexto de
proyecto

Docente catedréaticde Negocios Internacionale
en ADEX, UCSUR, USMP y UL.

Fuente: LinkedIn (Elaboracion propia)

142



A Elix Fernandez Giura

Ocupacion: Administrador y Profesor en la Universidad UNIDA filial Ciudad Hete,

Paraguay
Fecha de entrevista01 de Junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 20 Validacion del experto Elix Fernandez Giura

Componentes que limitan la competitividad de laByties exportadoras de la
region Lima de Igpartida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hag

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto pre i embarque

Fuente:Elaboracién propia

Respecto a la situacion actual de las MiPyneégxpertchablaacercadel desarrollade
marcasen los productoslo cual implica que debe tener una diferenciacién. Asimismo,
menciona que las marcas independientes son importantes porgudluyentes junto a

los requisitos que se solicita para ingresar al mercado de Estados Unidos. El 100% de la
promocién del algodon peruano no puede cubrir con el requerimiento de la industria, solo
se abastece el 40% de las productoras de algoeldesto se importa en diferentes paises.
Siendo Estados Unidos que se aplicaria el certificado de origen.

Respecto laposicionamiento deanarca, el experto indica quee debe enfocar en
segmentos especializados con producto que pueda cubrir ciertas nesesapetificas,
no se deberia ir a mercados masivos porque si hay desventajas en vender con propia

marca.

Respecta los canales de distribuciprel experto menciona quelando se enfoca a un
mercado selectivo para la linea de ropa de algodén, no necesaré va a estar en
cadenas grandes sino a tiendas especializadas que podrian llegar a tener entre 8 a 10

tiendas en Estados Unidos. Se deberia utilizar el transporte por via area a cadenas
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especializadas, ademas, las empr#B&ymesno pueda producir agrandes voliumenes.

Hay que tener en cuenta que estas empresas deben tener la certificacion BASC.

La falta de conocimiento hace cometer errores. Sin embargo, hay facilidades porque
existe informaciénademas, se debe poner en contacto con el consejanén@co
comercial que representa al pais en Estados Unidos para llegar a los clientes. Es
importante porque nos brinda varios consejos para tratar a los clientes, las negociaciones,
formas, entre otros. Si las empresas no tienen mecanismo para contastas a e

consejeros, el recurso &ea travésle PromPer.

Respecto a la diferenciacion del producto, el experto menciona en un caso hipotético de
un vendedor y cliente con la muestra de los productos para que el cliente vea todo el
disefio y acabado para analizar y en base a ello se solicita un producto paga, étabo

cual se muestra dos opciones siendo la primera tal cual como pidi6 el cliente y la segunda
otros tipos de prendas adicionales que se puede brindar u ofrecer. La confianza es
importante para el cliente y que ellos puedan confiar para tener mgjoreses para la
reposicién de mercaderia, tener una alta respuesta y respetar los tiempos que solicita el
cliente siendo un valor o plus de diferenciacion. Este no solamente es en el producto sino
los servicios adicionales que se puede brindar al clieilea mypes debe mostrar
alternativas de disefio, se debe tener en cuenta a una persona especializada en el disefio y

patronaje.

Respecto al financiamiento, hay muchos tipos como el factdorfgjting, entidades
financieras exclusivas para la exportacigero hay desconocimiento por las empresas

para que puedan financiarse en el pre y post embarque. Las comisiones de los bancos
dependiendo si es para exportacion suelen ser mas bajo que otras, pero aun asi son altas
en general. Respecto al apoyo del gatmede financiamiento no cuentan con el
conocimiento necesario y se deberia prepararse para exportar a tiak@sericomo

la ruta exportadora que tiene todas las pautas necesarias.

El experto recomienda la participacion de ferias es importante pargpesde producto,
asimismo, la confianza es necesaria para el cliente y estar preparados para adaptarse a las

necesidades de los clientes.
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A Manuel Pio Portugal Velarde
Ocupacion: Catedratico de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas
Fecha deentrevista: 04 de Junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 21 Validacion del experto Manuel Pio Portugal Velarde

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

El experto con relacion a las exportaciones comerciales y estrategias internacionales
abordo las categorias de la presente investigacion. Para ello, isepditanciaa la

situacién actual de mypes peruanas en el mercaé@stddosUnidos mencionando que
carecen de recursos financieros, persgramponentesAdemasjos lideres son mas
multifuncionales teniendo poco tiempo para enfocarse a mas mercados externos que
requere mayor informacion acerca del mercado que desea ingresar. Asimismo, afiade la
situaciéon actual acerca de la pandemia que ha afectado al pais y a las empresas de la

misma manera al mercado de Estados Unidos.

En referencia al posicionamiento de marcaxeerto mencioné que se requiere de mayor
esfuerzo, siendo un elemento de diferenciacién para que sea una marca reconocida que
permita una mayor identificacién tanto del producto, marketing, promocion. El cliente y
los intermediarios tienen que reconocaralemento diferencial en el producto y en la
campafia comunicacional para que quede fijado en las mentes de los consuriidores.
referencia de estrategias, seria establecer alianzas como joint veaturepresentantes
internacionales que conozcan elroz@o para que el proceso del posicionamiento se

concrete, ya que toma mucho tiempo para lograrlo.
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Respecto a los canales de distribucion, el experto menciona con referencia al modelo
Uppsala, a través de este proceso por etapas para lograr internaiseafsimismo,
menciona que la informacion para seleccionar un canal de distribucion es de importancia
conocer el mercado de destino requiere de mucho tiempo que puede durar afieses

a través de ferias para conocer mas el mercado, de la misma manera con PromPeru que

es de gran ayuda.

Respecto a la diferenciacion del producto, se requiere capacidad de disefio y
procesamiento. Asimismo, se debe conocer el mercado de acuerdo ahmeqte y
adecuarse a ello. Ademas, en base a las prendas hace referencia a la calidad, materiales,
combinacion y los disefios que sean atractivos. Para diferenciarse, se debe conocer el
mercado para lograr una mayor respuesta ante los competidorescekiapke puede

realizar mediante los propios medios o instituciones como FOMgue brinda

herramientas.

Respecto al financiamiento grembarque, menciona que algunas empresas pueden tener
acceso al crédito, los socios o aliados que realizan aporacimancras Asimismo,
recomienda una modalidad como el exporta facil que es de gran ayuda para las mypes
exportadoras que le permite exportar a muchos clientes del exterior. Adesnagna

gue los intereses del banco son elevados egese caso&be buscar otragternativas

gue no sean mas costosas lasequepueden ofrecer los bancos.

El experto recomienda que las empresas deben relacionarse mas con las entidades de
apoyo como PromPeru u otras instituciones de exportacion. Asimismo, la capa@ta

de gran importancia para salir al mercado internacional. Ademas, las alianzas son
importante para facilitar el comercio internaciondlambién, es necesario (peagan la

experiencia necesaria del mercado y los clientes.
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A SoniaBendezGMori
Ocupacion: Co fundadora y gerente de marketirajam enAmecomex
Fecha de entrevista07 de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 22 Validacion de la experta Sonia Bendezu Mori

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Canal de distribucion

Fuente: Elabo@on propia

La experta en referencia a las exportaciones menciona la situacion actual acerca de la
reduccion textil de un 30% de los afios anteriores. Asimismo, el primer trimestre no ha
logrado un incremento para componerse y lo que viene aln no esdeabfavEs de
importancia estrategias de diferenciacion en el precio, la calidad del algodasi el
panorama es complicado. Por otro lado, PromPera y las Camaras de Comercio han
realizado esfuerzos para promover y no se vea perjudicado el sectoLtexiiliPymes

si han logrado competir a nivel internacional pese a que no cuentan con una cadena
logistica preparada. No obstante, el mercado peruano aun sigue careciendo en muchos

aspectos logisticos.

Las dificultades para ingresar al mercado de Esthlhidos es conocer al cliente, las
politicas para promover la industria. En el sector logistico para salir al mercado una de
las dificultades es el financiamiento, se tiene que pagar todos los tramites aduaneros,
ademas los gastos para el producto, y accddimanciamiento es complicado para ser

una empresa nueva iniciandose.

Los canales de distribucion han sido utilizados recientemente de forma retail mediante
las paginas propias y enviarle a través de couriers. De esta forma se ha logrado captar mas
clientela como el € commercepese a que el inconveniente de esta modalidad es el costo

del envid suelen ser muy alto, pero algunos podrian pagar el producto por su calidad.
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Otra caracteristica en referencia a los canales de exportacion es el aumento de los precios
que genera un incremento en el producto, siendo el panorama incierto. Asimismo,
menciona que el nivel logistico para las mypes aun falta mucho para desarraitzstdes
operativos son elevados, se esta tratando de simplificar los procesos logisticos. En el

ambito aéreo esta mas ordenado, @ires un proceso de trabajo largo.

A Lizandro Gutiérrez Neyra

Ocupacion: Coordinador PYME, Emprendimiento e InnovacionerMinisterios de

Comercio Exterior y Turismo
Fecha de entrevistal7 de Junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 23 Validacion del experto Lizandro Gutiérrez Neyra

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@20

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto prei embarque

Fuente: Elaboracion propia

El experto respecto a la situacion actual de las MiPymes peruanas del sector textil
menciona que est&afectada por la situacion generada por la pandemia en el afio 2020,
lo cual ocasion6 que el sectorcamtraiga y baje la demanda de prendas de vestir a nivel.
Asimismo, menciona que antes de la pandemia habia una tendencika macda fast
fashion lo cual obligaba ks marcaasacar nuevasoleccionegonstantemente y a tener
preciosbajos; sin embago, el experto menciona qudora conla pandemia se esta
optandopor el slow fashion,en el cual los clientebuscan prendas de mayor calidad,

contenidoy material que sea mas beneficioso

Por otro lado, respecto a las MiPymes, el experto indica qunpsesas que subsisten
en los mercados internacionales son aquellas que cuentan con una @ecsogada de
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comercio internacionajue tenga conocimiento sobre como realizarlgsortaciones
gue puedacomunicarse con los clientes en el idioma adecuadpey trasladda
informacionnecesaria a las areas correspondientes para mejor la productividad de la

empresa.

Respecto al posicionamiento de marca, el experto menciona que es wotephgo
dondeinclusolas empresas grandéenen dificultades parposicionarsu marca en el
mercado exterior. Ademas, menciona quiedustria peruanasconsiderad enel tema

de outsourcing queno solemos vender marca porgseomplejo y costosaobre todo

en el mercado de Estados Unidos, ya queremercadgrande También, menciona que

es importante que las MiPymes se informen por lo que deberian recurrir a identidades
como PromPerly MINCETUR, las cuales brindaherramientas que permitdener
informacion sobre los mercados internacionales, sobre las denydiadasaracteristicas

del producto que se requierdra recomendacién que da el experto sobre esta primera
limitante es que las empresas deben ebtatalizadas es decir, deben contar con

canal digital de ventdondepromocbnes la empresamarca del pducta

Respecto al canal de distribucion, el experto indicdagpiempresas de prersdie vestir
normalmenteonsiguen clientes través de eventos comerciateglie cuanddas grandes
marcas buscan proveedores internacionales steglerrir aaquellogjue tienen un récord
establecidoen el tema de outsourcingddemas, indica que las empresas que deseen
vender al mercado internacional deben tenercanal digitaldonde muestren las
caracteristicade la empresage los products, ya quesstabécer uncentro de ventasn

el mercado internacional efficil a causa déos costos Ademas, menciona que otro
medio para ingresar al mercado de Estados Unidos es con la ayuidaigpeesentante
comercid ya que este les ayudara a colocar sus prosluEtodiferentes canales
Asimismo, el experto indica que mas del 95% de las prendas de vestir que vendemos a
Estados Unidos se realiza por mediocodésourcing lo cual edrabajado por empresas
medianas ygrande, ya que el outsourcinighplica tiempo de respuesta y cantidades

fuertes de prendas de vesfireunamicro o pequefia empresa podriacumplir.

Respecto a la diferenciacién de producto, el experto menciona malaeruangara
bebés y nifioposee undiferencial en el temade la calidad dé algodon pimaen

comparacion de los competidores asiaticos que poseen material de baja calidad. Ademas,
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recomienda a las MiPymes que para diferenciar su producto deben trabajar en disefio y
no copiar disefios. Ademas, menciona que es impgertge las empresas propongan
disefios y creaciones a ldgntes por lo cual esmportanteener a ungersona comercial

gueesté al tanto de los gustppreferencias del mercado.

Respecto al financiamiento pieembarque, el experto indica que las essps no

conocen o tienen problemas para acceder a este a causa de que les falta una persona
comercial que tenga conocimiento sobre esta herramienta. Ademas, menciona que las
MiPymes peruanason muy tradicionaspor lo quesus métodos de financiamientuns

el banco o préstamos familiaréssimismo, sobre las tasas de interés mencionaaue

un pocoaltas,pero no son una limitan{gorque hay empresas pymes que simplemente
teniendoala persona correcta dentro de la empresa han aplicado a otros meca&smos
financiamiento y les ha ido bieAdemas, sobre las garantias que brinda el gobierno, el
experto menciona que san hecho bastantes esfuerzogpemocion @l tema,pero el
desconocimiento persiste por nenéra alguien en la empresa que maneje elate

comercial

Para culminar la entrevista, el experto recomienda a las MiPymes que se encuentran en
proceso de internacionalizarse que tengan a alguien dentro de la empresa que maneje el
tema de negocios internacionales para que les brind®fmacion omercialnecesaria

para poder segmentar su mercado.
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A Michael Machuca
Ocupacion: Coordinador sectorial en Asociacion de Exportadores ADEX
Fecha de entrevistal8 de Junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 24 Validacion del experto Michael Machuca

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

El experto respecto a la situacion actual de las MiPymes del sector textil en el mercado
de internacional menciormgue, a causa de la pandemia, muchos sectores econémicos
incluido el de manufactura se vieron afectados, ya que al inicio no hubo los m®tocol
establecidos que los ayudaa reactivarse por lo que contrajo una disminucién
considerable en las ventas. Simbargo, la pandemia trajo como consecuencia la
maximizacioén digital, lo cual llevé a que las empresas de prendas de vestir crearan una
buena presentacién a través de su pagina web para poder llegar a un mercado

internacional.

Previo a la pandemia, el exp®menciona que el sector venia creciendo e incluso en el
afo 2014 Perl se posiciond como uno de los principales exportadores mundiales de
prendas de algodon. Sin embargo, los tigres asiaticos también crecieron a causa de su
tecnologia por lo que ocasioga@e la demanda peruana textil disminuya y que los paises
gue nos compraban opten por las nuevas propuestas de los competidores. Esto ocasioné
que la materia prima disminuya, ya que no se producia la misma cantidad de algodon
pima que antes y que los cosadores de algodon se transformen y usen estas tierras para
productos agro. Por lo tanto, la exportacion disminuy6 considerablemente entre los afios

201471 2015. Sin embargo, PromPeru brindé apoyo mediante campafias como ferias de
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sector textil, lo cual ocamno que las exportaciones de nuevo se incrementen entre un 5%
- 10% constante hasta el 2019.

Asimismo, menciona que las microempresas no se encuentran pasgeadiegar a un
mercado intern@onal ya que sus capacidades no les permite cumplir wos ttos
requisitos que se deben cumplir para poder exportar. Respectos a las pequefas y
medianas empresas, menciona que si se encuentran preparados para competir a nivel
internacional; sin embargo, a pesar de que nuestro algodon es de buena calideidy cono

a nivel internacional, estas no aplican la estrategia correcta ya que no desarrollan marca
ni disefio que se puedan traducir en una mejor propuesta para poder competir con los

mercados asiaticos como China o Bangladesh.

Respecto a la limitante de nsarmenciona que falta que Ie8Pymesdesarrollen su

marca y trabajen en posicionarla. Ademés, menciona que hay muchas herramientas de
informacion disponible que permite conocer al publico objetivo; sin embargo, los
peruanos no poseen la cultura de realizaplan de su idea de negocio. Por lo cual, el

experto recomienda que las MiPymes se capaciten y realicen un plan de exportacion.

Respecto a los canales de distribucion el experto menciona que las empresas de ropa para
bebés utilizan en su mayoria lasubques a través de nichos de mercado. Asimismo,
menciona que las pequefas y medianas empresas no poseen la capacidad productiva
suficiente para poder atender a los clientes de mercados grandes. Ademas, menciona que
la modalidad que una elija para ingresam mercado dependel conocimiento que se

tenga del sector y de la experiencia que se posea en el mercado. El experto recomienda
que las empresas tengan una buena imagen corporativpgginaveb donde el cliente

pueda tener confianza en el trabdgda empresa y una buena propuesta digital. También,

es importante trabajar con una entidad que ayude a la empresa a llegar al mercado
internacional a través de las herramientas que brindan y los contactos. Ademas, es
importante invertir en un broker @allegar a un cliente internacional o viajar de forma

directa al mercado destino para tener reuniones con los potenciales clientes.

Respecto a la diferenciacién del producto, el experto menciona que el precio es una
limitante para lograr diferenciarse, gae la poca produccion del algodon pima ocasion6
que el precio se incremente; ademas, la mano de obra peruana posee un precio elevado.

Por lo tanto, al competir con paises como China, Bangladesh y Vietnam, los cuales se
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caracterizan por sus precios baj@sPeru no logra posicionars&demas, lagmpresas
peruanas no poseen propuesta de disefio, propuesta de valor, no hay un buen desarrollo
de marca ni un buen precio. Por lo cual, estas deben trabajar en brindarle un mayor valor
al producto a través de tiicados como el Comercio Justo y la calidad como el algodén

organico peruano.

Respecto al financiamiento preembarque, el experto menciona que las MiPymes no
conocen este tipo de financiamiento a pesar de que el estado brinda beneficios como el
FondoCrecer que ayuda a acceder al financiamiento pre y post embarque. Sin embargo,
a pesar dgquela informacion se encuentra a la mano, los bancos no conocen o no ofrecen
estos beneficios del estado. Por lo cual, indica que el estado no hace una buena campana
para hacer llegar la informacion a las empresas y los bancos ponen trabas para que esto

no se dé a conocer a causa de que no les conviene.

Para finalizar.el experto recomienda a las MiPymes que se encuentran en proceso a
internacionalizarse que se pregray que conozcan al sector, el producto y el cliente para
que a partir de ello pueda preparar estrategias que lo ayuden a llegar al mercado destino.
Es importante realizar investigaciones previas y un autoandlisis para ver si realmente se

encuentran pregados.
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A Javier Gustavo Oyarse Cruz

Ocupacion: Docente de Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias

Aplicadas
Fecha de entrevista22 de Junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 25 Validacion del experto Javier Gustavo Oyarse Cruz

Componentes que limitan la competitividad deNaBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

El experto respecto a la situacion actual de las MiPymes del sector textil en el mercado
de Estados Unidos menciona que el afio 2020 fue muy dificil producto de la pandemia,
ya que ese afio la economia se contrajo y la primera reaccién de todos los galmarnos

los cuales el Perl posee acuerdos comerciales, fue el aislamiento para prevenir la
pandemia, lo cual generd un retraso en los pedidos; sin embargo, este afio las
exportaciones a Estados Unidos se han recuperado. Ademas, menciona que un reporte
publicado por Mincetur indica que las exportaciones han tenido un crecimiento sostenido

en el primer semestre del presente afio.

Asimismo, menciona que las MiPymes aln no se encuentran preparadas para competir a
nivel internacional, ya que falta cambiar la cudtempresarial exportadoras. Las micro,
pequefias y medianas empresas aln no se atreven a asociarse para lograr satisfacer la gran
demanda del mercado internacional y aun siguen trabajando de la mano de
emprendimientos aislados ocasionando que no puedan laeuiotalidad de la demanda.
Menciona que cuando uno busca ingresar a mercados grandes como Estados Unidos,
China o la Union Europea, es importante asociarse para poder cubrir un porcentaje

considerable del mercado y cumplir con los estandares de calidad
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Por otro lado, respecto a las dificultades de las MiPymes para ingresar al mercado de
Estados Unidos, el experto menciona que, en base a su experiencia, ha podido evidenciar
gue existe poco respaldo o apoyo de parte de los asociados de negociososrUEstiad

para que sirvan como puente para poder conectar al empresario peruano con el comprador
americano. Indica que faltan asesores comerciales que realizan inteligencia de mercado,
ferias y foros que permitan conectar con los compradores y hacersadooan el
mercado. Ademads, otra dificultad que ha evidenciado es el cumplimiento de los
estandares de calidad. Para el mercado de Estados Unidos es importante que se cumplan
con los estandares de calidad; por lo cual, los empresarios deben estar disgnesttr

para lograr las certificaciones necesarias para poder estar en condiciones de consolidarse

en el mercado norteamericano.

Respecto a la limitante de posicionamiento de marca, el experto menciona que para que
las MiPymes puedan lograr posicionsut marca en el mercado americano deben pasar
por un proceso de maduracion, el cual toma tiempo. Por lo cual, recomienda que se
apoyen de la marca Perq, el cual es un sello de calidad y confianza que ayuda a
posicionarse rapidamente en el mercado inteonati EI experto indica que no es
necesario confundir al mercado con nuevas marcas, ya que toma tiempo de que los
clientes puedan asociar esa marca y lo puedan reconocer por su calidad; por este motivo,
es mas sencillo apoyarse de la marca Peru porquéeaauamel respaldo del gobierno y

ha sido difundida a través de las ruedas de negocio y las embajadas en el mundo.

Respecto a la limitante del canal de distribucion, el experto menciona que las MiPymes
peruanas exportadoras de ropa de algodon para bel®enubs intermediarios para

lograr ingresar a un mercado internacional. Es importante conseguir un buen
intermediario al que se le pueda enviar los volimenes de productos y que ellos se
encarguen de la distribucion. Es decir, se debe elegir socio®gistva con capacidad

de distribucion en una red de tiendas para que sean ellos los que se encarguen de colocar
el producto. El principal consejo que brinda el experto respecto a este limitante es que las
empresas revisen el TLC PdrEstados Unidos, elual posee urapitulodedicado a

textiles y que empiecen a recabar informacion de la guia de mercados d@podad

Mincetur.
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Respecto a la limitante de la diferenciacion de producto, el experto menciona que las
micro y pequefias empresas no pueden entrama guerra de precios; por lo cual, la
diferenciacion debe darse por el valor agregado del producto; por ejemplo, se debe tratar
de mejorar los disefios y promover nuestra cultura. El experto indica que la principal
estrategia que recomendaria aNaPymes exportadoras de ropa de algodén para bebés

es establecer un servicio personalizado para el cliente. Ademas, indica que el empaque es

un factor determinante para atraer al cliente.

Respecto a la limitante de financiamientoipegnbarque, el experto it que las micro

y pequefias empresas poseen una distancia grande por aprender respecto al
financiamiento. Muchas de ellas hipotecan sus bienes para poder apostar por un proyecto
y no utilizan los sistemas de financiamiento tradicionales bancarios parakrachazo

por no ser reconocido o por no contar un historial crediticio. Ademas, indica que los
interés y comisiones que el sistema bancario cobra es una limitante para que las MiPymes
no accedan a este tipo de financiamiento. Asimismo, el expertoanargpie no todas
empresas poseen el mismo nivel de conocimiento sobre las garantias y apoyo que brinda
el estado; por lo cual, el estado deberia crear escuelas de banca y finanzas dirigidas a las
MiPymes para que puedan mostrarles todas las posibilidagesxsten para que
financien sus proyectos y llevarlos de la mano a través de asesorias y consultorias.

Para finalizar, el experto recomienda a las MiPymes que se encuentran en proceso de
internacionalizarse que apuesten por buscar un pais cercanono eeai los que
tengamos el mismo idioma y casi las mismas costumbres y tradiciones con la finalidad
de ganar experiencia y sobre la base de esta experiencia aspirar a nmeasasttsnsos

o distantes.
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A Franklin Flores Velarde

Ocupacion: Profesional paral Desarrollo de Mercados Internacionales en Ministerio de

Comercio Exterior y Turismo (Mincetur)
Fecha de entrevista23 de Junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 26 Validacion del experto Franklin Flores Velarde

Componentes que limitan la competitividad deNaBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

El experto respecto a la situacion actual de las MiPymes del sector textil en el mercado
de Estados Unidos menciona que la pandemia afectd a este cigetote el 2020,
generando una sinucion entre el 30% y 40%. Sin embargo, para este afio 2021 se
proyecta que se logre recuperar la cifras del 2018 o 2019. En el caso de las MiPymes, les
afecta el tema del acceso al financiamiento para poder realizgoraaigcciones.
Asimismo, menciona que durante la pandemia estas empbiestiatado de atender en

su mayoria al mercado nacional.

Ademas, el experto menciona que la preparacion de las MiPymes para acceder al mercado
internacional depende del nicho al geadgijan, ya que si van a uno de mases, se van a
chocar con competidores como China; por lo cual, desde el Mincetur les aconsejan que
se vayan por nichos especiales y empezar por marca blanca para que puedan conocer el
know how y asi mas adelante, cuarsd@an medianas o grandes, puedan introducir su
marca propia. Asimismo, es importante que sea una empresa transversal donde una sola
persona no vea todas las areas; es decir, es importante contar con un equipo para que

puedan tener éxito.
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Respecto a la limdinte de posicionamiento de marca, el experto menciona que la principal
limitante es el tema de capitgh que,para entrar a un mercado con marca, se necesita

de capital para realizar una fuerte campafia de marketing. El experto menciona que una
MiPyme nocuenta con este tipo de capital por lo cual lo recomendable es entrar con
marca blanca. Ademas, indica que las empresas no recurren a informacion sobre disefio

0 nuevas tendencias que los ayude a tener éxito para lograr el posicionamiento deseado.

Respectoa la limitante de canal de distribucion, el experto indica que las empresas
MiPymes utilizan brokers o intermediarios para ingresar al mercado norteamericano, ya
que estos los conectan con los compradores. Ademas, comenta que a través de
intermediaros Iagran que su producto sea bien recibido. El experto les recomienda que
al inicio traten de entrar con marca blanca para asi obtener el know how suficiente para

gue ya no necesiten exportar a través de un intermediario.

Respecto a la limitante de difererm@n de producto, el experto menciogaee es
importante ofrecer un valor agregado o elemento diferenciador; por ejemplo, el tipo de
algodon que puede ser organico o poseer los certificados como de Comercio Justo. La
estrategia principal que el experto netenda para que las MiPymes puedan diferenciar

su producto es definir su nicho de mercado y ver qué tipo de necesidades poseen y asi

agregarle la solucién al producto.

Respecto a la limitante de financiamientoipegnbarque, el experto indica que lasnmic

y pequefias empresas no conocen este tipo de financiamiento; mientras que las medianas
si tienen conocimiento a causa de la experiencia que les brinda el know how. Asimismo,
indica que el interés elevado es un determinante para que las MiPymes optem tiuy

de financiamiento. El experto menciona que el gobierno brinda herramientas para facilitar
el financiamiento pero el tema de marketing de estas herramientas no es bueno por lo

gue la informacion no les llega a todos.

Para finalizar, el experto gemienda a las MiPymes que se encuentran en proceso de

internacionalizar que busquen la fuente indicada para informarse para asi ver si el
producto que se encuentran desarrollando tendria éxito en el exterior. Es importante
conocer los gustos y tendenciags aun en Estados Unidos donde cada estado posee un

subgrupode tendencias; por lo cual, es necesariob@&csuficiente informacion para

poder filtrar y ver los resultados para poder toora decision
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A Janet Tejada Caro

Ocupacion: Consultora de Negoas Internacionales en Asociacion de Exportadores
ADEX

Fecha de entrevista03 de Julio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 27 Validacion de la experta Janet Tejada Caro

Componentes que limitan la competitividad deNaBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Sobre la situacién actual de las MiPymes exportadoras del sector textil, la experta
menciona qubasta el 201fxs exportacionedel sectovenianpujantea pesar de la fuerte
competencia que aparecié entr@@18 yel 2019 porel ingreso @ productos asiaticos

con lapandemia en edfio2020el sector comenz6 a decreegr la demanal Ademas,

sobre el nivel de competitividad internacional de las MiPymes, la experta menciona que
lainformalidad y el desarrallde productos de exportacisonla principal desventaja de
lasempresasAsimismo, sobre las dificultades de las MiPymes para ingresar al mercado
de Estados Unidos, la experta indica @secertificaciones son muchas veces la principal

limitante

Respeto al posicionamiento de marcas, la experta mencionaetwenericano no
reconocdas marcas peruanasas reconoceel algodén peruano y el algoddén organico
Ademas, indica que lmvestigacion de mercados internacioaalimportante para que
puedan lograposicionase. También, la experta indica que otra limitante que tienen las
MiPymes es que cuentan con yr@gina web desactualizaglano conocen herramientas
en redes sociales empresariabes lo cual se puedan apoyar para lograrbuen

posicionamientale marca.
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Respecto adls canalesle distribucion, la experta menciona que el prinaaalal de las
MiPymes exportadoras de ropa de algodon para Iselodss minoristas ya queson mas
pequefiay cuentarcon 30 4 tiendaslo cual esalgo accesibl@araestas empresas. Las
MiPymes no dan la tallgpara el tamafio del pedido danales comdas cadenas de
supermercadolambién, indica quahoralas empresas captaontactos a traves de las
redes socialepor lo que las MiPymes deberian aprovechahexdho deque se ha
acelerado la venta onlingara simplificar y agilizar sus procesos. Ademas, la experta
menciona que las MiPymes exportadoras de ropa de algodon para bebés muchas veces no
cuentan con la informacion necesaria para ingresar al mercado de Estattsspor el

canal adecuado. La experta hace referencia de qu®@eélde empresasoloun 60%
conoceran todo el manejo del canal y el restante va a aprendiendo en el €&tnoino.
punto que la experta explica es que el mismo exportador es quien se da el trabajo de
buscarsusclientesa través de viajes o ferias donde presentaproductoy realiza la

venta almenudeoglo cual & un camino largo

Respecto a la diferenciacide producto, la experta menciona que la principal limitacion

que presentan las MiPymes exportadoras de ropa de algodon para bebés para lograr
diferenciarse de la competencia es el tema del desarrollo de productossygujaen
diferenciacion tienen auinnovary las MiPymes tienen esa complicacidlasMiPymes

no cuentan coel capital suficientgpara poder invertir en maquinaria que los ayude a
desarrollar su producto, por lo cuslis costos empiezan a encarecer el produptesar

de contar con léortalezadel algodon peruano

Respecto al financiamiento piie embarque, la experta menciona que muy pocas
MiPymes conocen o aplican este tipo de financiamiemtaiomocersobre ladinanzas
internacionalesLa experta indica que solo un 30% aproximaolgra hacer factoring.
Sobre los intereses, la experta menciona que es un determinante para que las MiPymes
opten por otro tipo de financiamiento. La experta indicalgsidancos o financieras
solicitan muchos requisito® de lo contrario castigan a lasygresas con una tasa de
interés alta por lo que lasnpresarioprefierenhipoteca sus propiedadgsara no tener
problemas de capital, ya que sin capital no pueden innovar y por lo tanto no pueden ser
competitivos. Sobre las garantias de apoyo que behgabierno para poder acceder al
financiamiento pré embarque, la experta menciona que muy pocas tienen conocimiento
de estas.
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Para culminar la entrevista, la experta recomienda que las MiPymes que se encuentran en

proceso de internacionalizarse tengaumcha paciencia, desarmtiel producto,cuiden

la calidad yque seampuntuales

4.1.1.2Perfil de las empresas

Tabla 28 Perfil de las empresas entrevistadas

LOGO

EMPRESA

DESCRIPCION

I'-..
Jp— ".I;

KUSA COTTON PERU

MIOCOTTON
PERU S.A.C.

KUSA COTTON
PERU S.A.C.

INNOVA BABY
S.A.C.

Es una empresa del sectextil que se
encarga de disefar, fabricar y expor
ropa para bebés. Los factores c
conllevaron a esta empresa a emprer
en mercados internacionales fueron:
alta calidad del algoddn pima peruar
los tratados de libre comercio del Per
las faclidades tecnolégicas en el muni
gracias al internet. Actualment
exportan a mas de 40 tiendas de to
partes del mundo.

Es una empresa del sector textil que
encuentra dentro de los principal
exportadores de ropa en Perleg
reconocida internacionalmente. Opet
con altos estandares de planificacit
desarrollo y produccién. Se encargan
desarrollo de disefio y producto con
finalidad de lograr la diferenciacion c
sus clientes. Una de sus principa
habilidades es lproduccién de algodéi
Pima organico de alta gama y s
practicas socialmente responsables.
Es una empreseon mas de 10 afios ¢
experiencia dedicada al disefic
produccion y comercio responsable
prendas para bebés elaboradasfitwas
naturales peruanas como el algoc
pima e insumos certificados. Es
empresa nacio con la finalidad de da
conocer las cualidades de los produc
peruanos a nivel internacion&n 2013
participaron por primera vez en la Fel
Perd Moda, lo queek permitié contacta
con potenciales clientes de paises cc
Estados Unidos y México. A partir ¢
ese momento, comenzaron con
proceso de internacionalizacié
logrando expandir su cartera de clien
y exportaciones a mas de 7 paises: Ct
Ecuador, Rpublica de Panama, Méxic
Estados Unidos, Espafia, efulinea se
caracteriza por la exclusividad des
disefios y la alta calidad deisprendas.
Ofrecen productos saludables y 100
certificados para garantizar la salud,
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@ NEW EXPO S.A.C.

New expo

s.Q.C.

& . BLUE KNIT TEX
Blue Knit Tex EIRL

TEXMAYA

Texmaya

FIGIS
INTERNATIO NAL
CO. E.ILR.L.

Eth‘nl_c chhl%’ﬂ ETHNIC
“& | FASHION E.I.R.L.

Fuente Elaboraciorpropia

bienestar y la protecciéon des bebés.
Actualmente se encuentan en un
proceso de expansion gu principd
objetivo es fortalecer su marca
internacional nAd
Es unaempresa peruana dedicada a
produccion y exportacion de prendas
vestir de alta caliad y puntualidad
Cuenta con mas de 20 afios
experiencia en exportaciones.Se
caracterizan por utilizar ufmo algodén
pima organico producido al sur de Lim
Es una empresa peruana que inicid
operaciones en el afio 2012 ceh
objetivo de abastecer al mundo c
prendas de bebés y nifios confecciona
con el mejor algodén peruano. Con
finalidad de mantener sus alt
estidndares de calidad tanto en
materias primas como en la fabricacic
los colaboradores son constantetae
capacitados. Asimismo, la empresa
preocupa por desarrollar las mejot
prendas de calidad y por contar con
capacidad de suministrar a sus clien
con pedidos grandes o pequefios.

Es una empresa dedicada a la product
de pijamas, batas y camisones pe
damas y ropa para bebés de fino algor
pima con aplicaciones de bordados
tejidos hechos a mano, los cuales ¢
ofrecidos al mercado nacional
internacional. Se caracterizan por ¢
altos estandares de calidad pi
satisfacetas necesidades de sus client
La empresa fue fundada en el afio 2(
y empezaron produciendo pijamas pi
una prestigiosa marca norteamerica
Actualmente ofrecen una amplia gar
de productos en fino algodén pa
mercados exclusivos.

Es una empresa que inici6 s
operaciones en el afio 1996. Se dedici
la fabricacién y exportadora de ropa p:
bebés

Es una empresa que produce y expt
ropa textii para adulte y nifics
combinando colores y estilos moderni
tradicionales y étnicos con disefi
delicados y finos hechos a mano f
mujeres artistas.La finalidad de la
empresa es inspirar e innovar cé
producto textii con calidad d
exportacion.
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A Patricia Galvan

Ocupacion: Gerente General de Miocott®eruS.A.C.
Fecha de entrevista04 de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 29 Validacion de la empresa Miocotton Peru S.A.C.

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 200@20

Posicionamiento Canal de Diferenciacion de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

La representante de la empresa &diton menciona que las empresas Mypes estan
posicionadas en el mercado B&tados Unidos de ropa de algodon. Asimo, el Peru
cuenta con un tratado libre de comercio con Estados Unidos siendo muy importante por
ser un comprador porque valora la calidad, la cercania y el trato comercial, por ser ropa
de Peru y de material algodon pima ya se posiciona en el mercado.

Se debe incentivar a los empresaresnanejar el idioma ings paraque cualquier
empresario pedaingresar al mercado de Estados Unidos. Asimismo, la tecnologia es
importante para ser conocidos, ya hay informacion y es conocido nuestro algodén

peruano.

Respectal outsourcing nosotros hacemos desde la confeccion a pequefas pymes de toda
una cadena. Nosotros desarrollamos el producto, pero las confecciones las enviamos a
otras empresas mas pequefas de forma de alianzas. Asimismo, es un beneficio porque

edamos promoviendo a que se puedan legalizar y ser festaalempresas.

Respecto al canal de distribucion, recomiendo que deben enfocarse a un mercado
especializado, porque los mercadodsgrandessonlos delndia oChina. Por ello, el

empresario peruandebe focalizarse en tiendas boutiques, especiakzad debe saber
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cual es el canal de distribucion ingresar y ver a los competidores aun asi la ropa peruana

va a otro tipo de canales.

La representante menciona que los canales que utilizan sordasoethles, fotografias,
buena presentacion, asimismo, la distribucién se realiza via area alrededor de 2000
prendas por clientes aproximados. Ademas, menciona que hay un mercado interesante

como Amazon que es un buen negocio a través de DHL que hatovauitarifas.

Respecto al apoyo del gobierno, no ha tenido o utilizado los recursos, pero son importante
para otras empresas para aplicarse, pero las politicas gubernamentales si ha beneficiado.
Se debe apoyar mas el comercio porque el pais ha dadecimiento importante en los

ultimos arios.

Respecto a la diferenciacion, una de las desventajas podria ser el precio por ser un poco
mas elevado pero pasa desapercibido si se brinda el producto que es de calidad, ademas,
de un servicio adicional y conocalrcliente. Se deberia enfocarse mas en la calidad del
servicio del cliente, capacidad alta de respuesta porque el producto es bueno por ser
algoddn peruano y todos los mecanismos que se realiza. Otra forma es escuchar al cliente,

ayudarlo a sus requeriantos para cubrir esa necesidad.

Respecto al financiamiento, la empresa se financia a través de los propios clientes que
realizan pagos de un porcentaje del contrato por adelantado para cubrir los costos
principales para la operacion. El empresario debénsovador y creer en su producto a

través de un buen trato con los clientes.

La representante como recomendacién menciona que el inglés es un requisito importante
para el empresario para expontapa de algodon porque el mercado de Estados Unidos
es o de los mejores, asimismo, definir si es vender a otras marcas 0 su propia marca

inclinandose por ofrecer a otras marcas, ademas, la tecnologia es importante.
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A Kattya Castafieda
Ocupacion: Ejecutiva comercial de Kusa Cotton Pera S.A.C.
Fechade entrevista 12 de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 30 Validacion de la empresa Kusa Cotton Pera S.A.C.

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20@D en su etapa de internacionalizacion hacig
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Respecto & marca no se encuentra posicionado en el mercado internacional, pero como
proveedor si lo esta. El posiciongento de marca no creo que influya en las
exportaciones, porque para iEstados Unidos suele ir como marca blanca, por ende, se
posiciona com@roveedores de algunas marcas. La falta de informacion de los clientes
no es una limitante porque nosotros manejamos con clientes que ya buscan algodén
organio, no es especificamente @th de informacion mas bien canalizar el mercado
enfocarse en elev el precio con pocas cantidades por ser de esta categoria. El
outsourcing seria viable porque uno de los requisitos en ofrecer grandes cantidades seria
el financiamiento o liquidez, en sector textil se maneja mediante destajo y por ende el

tema de finaciamiento se debe considerar para logtdorir varios costos.

Las pymes no se caracterizan por contar con las personas mas idoneas careciendo de
conocimientos y se ven reflejado en los problemas sobre todo en aduanas porque no

conocen los requisitos gpéden aqui y en el exterior.

La empresa no se ha apoyado de programas de PronsBefogra de forma
independientes. Asimismo, respecto a los agentes no conocemos en prendas de ropa para

bebe ya que ofrecemos a clientes finales como las boutiques.
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Respeat al canal de distribuciéon se maneja de canal indirecto porque se exporta como
marca blanca, ya que nos enfocamos en ofrecer las prendas y las empresas del exterior ya

colocan su marca.

En diferenciacion de producto, la tendencia en Estados Unidos escorgéclusive

desde los botones y es caro, no hay un grupo de cantidades que estan dispuesto a pagar,
pero si hay, pero se opta por lo basico, como tinte natural y algodén organico. Hay que
enfocarse en que los clientes que desea, no obstante, las mpymasntan con las
herramientas y conocimiento para entender y ofrecer los productos, se opta por lo que
quiere el cliente y realizar los pedidos en base a ello, las mypes no realizan por su propia

cuenta, pero en grandes empresas si lo hay y muevemdsadia.

Las técnicas productivasidieraser una limitante porque eso te ahorra muchos gastos

en tema de material, maquinaria, entre otros. En textiladgima es una inversion grande

si se hace tela y si se malogra unas agujas puede afectar tadana productiva y es

un tema delicado por ende muchas de las pymes tercerizan porque todo el proceso es

grande. En la empresa se realizan capacitaciones para utilizar las maquinarias.

El algodon peruand fa crecido en referencia a su posicionamigotague la calidad es
buena y el precio es acorde pero anteriormente era mucho incipiente pero aun se puede

mejorar.

Respecto al financiamiento, si es una limitante para las pymes porque el flujo de efectivo

y nivel de conocimiento son principales factgrasa las pymes. Incladasta enviar una
muestra que puede costar 30 ddlares es una inversion para las pymes. Por otro lado, es
complicado los requisitos que piden los bancos porque muchas veces no cuentas con todo

ello.

Actualmente, si hay méas informéai y conocen romPerupero pese a ello, aun falta
mas promover en temas logisticos y el cliente tampoco sabe. Se debe priorizar en dar mas
orientacion para realizar costeo, contactar con intermediario, agente de aduanas, de carga,

entre otros.

La emprea 9 cuenta con la capacidad de financiarse en el mercado porque ya lleva varios
afios en el mercado y manejan diversas cuentas que pueden cubrir negociaciones. No

obstante, respecto al financiamiento es un tema delicado en referencia a los acuerdos con
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los clientes y los pagos que se debe realizar para la compra de materiales y pagos a

trabajadores.

En recomendacion, se debe contar con personas especializadas que conozcan todos los
recursos de exportacion para evitar inconvenientes que puedan genesay gastaal

final los clientes tengan una mala experiencia.

A Maria Eugenia Isla Berrospi
Ocupacion: Commercial Managey Fundadorale Innova Baby S.A.C.
Fecha de entrevistal4de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 31 Validacion de la empresa Innova Baby S.A.C.

Componentes que limitan la competitividad deNBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

La represetante de Innova Baby menciona respecto a los ultimos afios las exportaciones
para esta categoria ha ido creciendo hasta la pandemia hubo una caida del 50% al igual
que otras empresas del sector. Las exportaciones que realizan estan en Europa,
Sudamérica y €ntro y Norte América resaltando al pais de Estados Unidos como

principal mercado.

Respecto a la categoria de marcas peruanas, la representante menciona que tiene dos
marcas siendo una internacional que ya esta en el mercado hace 5 afios siendo paises
comoBrasil, México, Estados Unidos y Chile mientras que otra marca se maneja en el

mercado peruano. Asimismo, es conveniente para cada empresa tener una propia marca

porque se exporta directamente al consumidor final 0 a una boutique o tienda
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especializada rentras que exportar como intermediario el porcentaje de utilidad es

reducido a comparacion de la otra estrategia con su propia marca.

En el Peru, el algodon pima es el mas fino del mundo siendo considerado uno de los
mejores e importante como un plusgarear colecciones y exponerlo en el exterior para

que los clientes compren y experimenten este tipo de prenda como diferente por ser uno
de los mas finos que se mantiene intacto. Asimismo, otros paises ya conocen este tipo de
producto, no obstante, halganos paises que aun se resiste en adquirir este producto
porque piensan que en las lavadas de prenda se puede deteriorar o deformar. Un ejemplo
era Brasil que se ha exportado ya hace 5 afios aprcxinegutie no conocian el algodén

pima y se tuvo éxito alomprar este producto y ahora se deciden por este tipo de prenda.
Por otro lado, la empresa mueve ambas entradas mediante propia marca y como
intermediario, Asimismo, se debe considerar que si ingresas por tu propia marca hay
competencia en referente diseizalidad, insumo, colecciones, entre otros. Mientras que
vas trabajando con tu propia marca también se podria ir trabajando como un

intermediario.

Respecto al canal de entrada, en el pais hay una diversidad de empresas que estan
alineadas a cierto tipde mercado. La empresa no entraria por un canal mayorista, la
empresa se inclina por tiendas boutique, los productos son muy finos de primera calidad
por ende no seria opcidn viable por canales grande, no obstante, hay otras compafias que,
si distribuyen asupermercado, tiendas por departamento. 8ddmado negociaciones

con tiendas por departamento, pero no es nuestro enfoque, pero otras empresas si optan,

asimismo, mediante en linea por Amazalibaba, entre otros.

Respecto a PromRer tiene todas lasherramientas, se ha realizado muchas
capacitaciones, se ha presentado a ferias por garronPerl en otros paises y
negociaciones comerciales dependiendo a las oficinas comerciales de cada pais.
Asimismo, por nuestra cuenta también buscamos por nuestra cuenta para seguir
creciendo. Para ingresar a las boutiques primero nos presentamos a las fexgamue
presents, pero ahora estamos promoviendo una tienda online como adicional para lograr

aumentar los clientes.

Respecto a la diferenciacion del producto, en las empresas del mercado peruano hay

mucha copia, pero eso no se aplica en el internacpmrgue compites con grandes

168



paises. Por nuestra cuenta, nosotros creamos disefios por ello el nombre de innova porque
cada 6 meses vamos cambiando para lograr competir y salir de afuera a competir con
disefios sacados de internet se puede generar diveobbsnpas. ES en vano competir

con paises de China e India con disefios de otros porque las empresas de Asia ofrecen sus
productos mas economicos, por ello, seria crear disefios propios y con la calidad Al se

puede pedir precio.

En el Peru hay fabricas deaefjue ofrecen lo mismo, y el consumidor se cansa. No
obstante, hayabricas que realizan telas con disefio siendo algodon psimismo, otros

tipos de prendas que también son algoddén pima y que el consumidor se pregunta si es el
algodon pima. Desde esarggectiva, el representante menciona que al pais se limita
porque pese a que presenta el algodén pima no logra innovar. Por otro lado, el algodén
pima es reconocido a nivel internacional, hay muchos importadores que conocen y buscan
el producto. Por ejemp] en paises como Suecia para ingresar a ese mercado se resiste
comprar por ende PromPeru deberia apoyar para promocionar y especifipgdadren

comprar esa prenda.

Respecto al financiamiento preembarque, hay muchos clientes que han comprado y

corfian en el cliente y ello se responde. Ya como empresa se propone su condiciones y
politicas a los clientes. Por ejemplo, hay una empresa que lidera el mercado y que una de
sus condiciones es el pago adelantado del 50% de la orden y son mas radicages porqu

son una empresa sélida que ya son conocidas en el mercado.

Respecto a las garantias, se ha trabajad®ammPei, pero no se ha optado o utilizado

este tipo de garantia. Por otro lado, la empresa se financia propia con el capital que se

tiene, anterianente si se ha solicitado a los bancos para envios con grandes cantidades

las cuales se ha tenido una mala experiencia, por ende, no acudimos a estos medios y

preferimos trabajar con nuestro propio capital y anticipo a clientes.

Como recomendaciones paaa kEmpresas, debe ser perseverante y enfocarse en el disefio

e innovar con sus productos para lograr vender o generar pedidos. Por otro lado, las
empresas cuando los potenciales clientes no aceptan se desaniman, pero se debe ser
perseverante porque si hdientes que ispueden aceptar. Asimismo, se depeeparar

y buscar capacitaciones para vender en el exterior.
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A Luis Roberto Retamozo
Ocupacion: Representante comercial y exportaciones de New Expo S.A.C.
Fechade la entrevista 15 de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 32 Validacion de la empresa New Expo S.A.C.

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la situaciéon actual de prendas para bebe, anteriormente se producia para una
empresa local. Actualmente, se enfoca en exportar a unos de los paises que estamos
ingresando con fuerza que es Reino Unido. En el exterior hay constante crecimiento e

el mercado europeo y en Estados Unidos que consumen este tipo de producto. La empresa
actualmente no maneja marca, somos como intermesiia diferentes marcas bajo el

método de B2B para fabricar para las empresas.

Respecto a las marcas peruanas,elampresas se encuentran posicionadas en el sector
internacional porque la tela, fibra y algodén son bien apreciadas en el exterior por ende
son competitivas. Asimismo, para ropas para bebes es variado las exportaciones porque
enfocarse para nifios o lsbes mas dificil en tema de calidad, tipo, estilo y disefio,
ademas, debe ser mejor prenda y si es de otros paises se debe considerar ello. Respecto a
las marcas se ganan por margen y que las empigsasden posicionarse o lograr una

buena estrategia, pees a mediano plazo.

Respecto a la comparativa de ingresar con su propia raaenintermediarios, esta
opcion € eligedependiendo del capitalgt nivel de reconocimiento de la empresa por
parte de los clientes, lasialesdeben confiaen la empresdl representante menciona

gueel método de B2Es viablesi la empresa es reconocida jag clientes ysi cuentan
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con el capital suficiente para pedidds gran volumenMientras quepara trabajar
directamente con el cliente debe optar por investigamvertir en temas de marketing,

crear una buena estrategia de ventas.

Respecto a los canales de distribucion, si bien es cierto las empresas bustde a d
dirigir sus ventas mediante los canales, no muchos saben donde exactamente se debe
vender. $uno desea vender a nivel mundial, si hay informacion para saber a qué paises
se vende mas y que uno mismo debe realizar su propia investigacion. Por otro lado, la
empresa no se ha apoyado BromPe@i para ofrecer medianteutsourcing,pero
anteriormenteise ha trabajado para conseguir clientes, Proir#%euna buena ventana

para empresas que recién se estan iniciando.

Respecto a los representantes, no es dificil conseguirlos por ser uno intermediario, ellos
te buscan a ti y se debe manejar por utilijadque ellos buscan ganar y generar un
margen. Asimismo, hay reuniones o ruedas de negocios que sa pneoletrar y buscar

empresas que se dedican al rubro.

Sobre la diferenciacion del producto, las limitacionetasdr falta de informacion y el
idioma seria uno de los inconvenientes para las empresas que desean ingresar a esos
paises como barreras. Pero también va a depeledeada empresa que maneja su

estrategia.

El pais tiene una gran diversidad de materia prima y buscan el pais por ello,em que

reconocido a nivel mundigbor lo cualla faltadeinformacidén no seria una limitante.

Respecto al financiamiento, los bancos solicitaaserie de requisitos para acceder a

ello, seria de gran ayuda si se disminuye o por medio del estado ofre@so Epoyo

para las empresas que recién estan empezandotadid eeberia promocionar mas este

tipo de financiamiento y garantia, seria de gran ayuda mediante programas para dar la
informacion, que muchas son emprendedoras y que desconocen de las herramientas

siendo de gran ayuda.

Respecto al financiamiento de la mm®sa, si tenemos nuestro propio capital, pero en
algunas ocasiones si se requiere de los bancos para cubrir algunos contratos que se han

guedado y agilizar.
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En recomendacion, para internacionalizasseebe consideravarios temasomo por
qué deseas erpar, los objetivos y demés. Asimismo, considerar para ingresar a un pais

conocer la informacion necesaria como la culyuehidioma.

A Lily Rivera
Ocupacion: Gerente General de Blue Knit Tex E.I.LR.L.
Fecha de entrevistal9de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 33 Validacion de la empresa Blue Knit Tex E.I.R.L

Componentes que limitan la competitividad deNBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al mercado actual de ropa de algodon para bebés en el exterior, la gerente
general de la empresa Blue Knit Tex E.LR.L. menciona que las exportaciones se

encuentran en crecimiento, ya que el algodén pima es altamente solicitado; sin embargo,
el precio de este tipo de algodon se viene incrementado considerablemente por lo que esto

esta generando un problema de competitividad a nivel internacional.

Por otro lado, menciona que para ingresar al mercado de Estados Unidos no es dificil
siempre y cuandse cumpla con todos los requisitos que solicitan como es el que la
materia prima sea de calidad peruana. Ademas, indica que el arartafdidtado su

ingreso a este mercado.

Respecto al posicionamiento de marca, la gerente general de Blue Knit TRex.E.I
menciona que ellos realizan la produccion de ropa para bebés con las marcas de los
clientes y que la empresa se destaca mas por el servicio que brinda y el material.

Asimismo, nos menciona que la solicitud de marca propia esta creciendo a través de
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PromPel quienes vienen impulsando cada vez mas la solicitud de que las empresas

peruanapuedan exportaron marca propia. Ademas, indica que la falta de conocimiento

del publico objetivo influye en generar estrategias en base a marca, ya que realizar

investigacion a un mercado exterior para lograr posicionarse en base a marca es costoso.
Sin embargo, actualmente las marcas a través de Amazon facilitan a las empresas a

ofrecer su producto con su propia marca.

Respecto al canal de distribucion, la gerenémciona que PromReposee una base de

datos muy buena que los ayuda a elegir el canal adecuado. Ademas, esta entidad los ayuda
contactando con los importadores internacionales. La empresa no se ha apoyado para
exportar en el programa de r@aportadorapero si se han apoyado en los cursos que
brindan como marketing digital, logistica y canales de distribucion. Asimismo, la gerente
menciona que la forma para ingresar al mercado exterior depende del capital de cada
empresa por lque,si inicialmente no& cuenta con mucho capital, es mejor exportar por

medio de uroutsourcing

Respecto a la diferenciacion de producto, como limitacion la gerente menciona que solo
es el tema de precio a causa de la mano de obra, ya que la calidad peruana es la mejor que
se puede encontrar. Menciogae,si sepudieramejorar en el tema de precios| Pera

podria mejorar sus exportaciones de ropa de algoddén para bebés. Otras limitantes que
menciona son los tipos de avios de los cuales no se cuenta con mucha variedad y la

tecnologia y maquinaria para realizar estampados como si lo cuentan pais€hio@mo

Respecto al financiamiento grembarque la gerente general menciona que si puede ser
una limitante si la empresa no cuenta con un capital de trabajo sélido, ya que los bancos
no te quieren prestar dinero. Ademas, menciona que los requisitesés ipaie solicitan

las entidades bancarias son una limitante para acceder al financiamiénéorarque.
Asimismo, que su empresa posee la capacidad de financiarse sin ayuda de la banca y si
fuera necesario solicitarlo, la empresa ya es coaerice| sstema financiero por lo que

no tendrian problemas para acceder; sin embargo, para las nuevas empuesaisser

dificil.

Para finalizar, la recomendacion que la gerente brinda a las MiPymes que se encuentran
en proceso de internacionalizarse es gamtengan el respeto al cliente en temas de

diferencias, ser puntuales, cumplir con lo acordado y mantener la calidad del producto
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peruano. Mantener la calidad es importap#egue,si una empresa comienza a bajar la
calidad, los clientes del extranjer@psan que Peru ya no esté brindando la misma calidad
de siempre. Por lo tanto, todos deben esforzarse en brindar los mejores productos.

A Victor Guerrero Peralta
Ocupacion: Gerene Generalde Texmaya E.I.R.L.
Fecha de entrevista27 de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 34 Validacion de la empresa Texmaya E.I.R.L.

Componentes que limitan la competitividad deNBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg

mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucién producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Respecto al mercado de ropa de algoddén para bebés en el exterior, el gerente general de
Texmaya E.l.R.L. menciona gegiste unalemanda muymportanteen EstadodUnidos

y otras mercados comE&hile, quienes &loran mucho la calidad del algodén pima para
bekéspor la suavidd, brillo y presentacionAdemas, el gerente menciona questro

precio como producto no es muy econdnpeo lo queno podemos competir caksia;

sin embargo, la calidad detoductono sepuede comprgporque lonuestro es mejor.

Respecto al posicionamiento de marcas, el gerente indica que hay una marca que hasta
hace poco era peruana llamadasyKissyque se encuentra muy bien posicionada en el
mercado de Estados Unidos. Asimismo, eteg menciona que el elaborar una
estrategia para el posicionamiento de una marca puede influir en la sostenibilidad de las
exportaciones de ropa de algodon para bebés. Indicasguely importante desarrollar
marcasy quehay algunas marcas peruanas gigevenden ahoré enEstados Unidos

con su propia marca. Ademas, el gerente menciona que la falta de informacion del publico
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objetivo sobre el algodon organico o el algodon de colores naturales no influye en las
estrategias de posicionamiento de mapemsanas en el mercado norteamericano, ya que

el publico sabe reconocer y valorar el algodén. El gerente menciona que lo que limita el
posicionamiento de las marcas peruanas es el precio, ya que en Estadosi®todas

la poblacion puede pagar lo misqar o que en el nreadoderetailsse van a encontrar
productos de 8iaqueson productos mas economic&obre el tema de outsourcing, el
gerente indica que es la forma usual de trabajar de las empresas peruanas. El gerente hace
referencia de que él trghaon marcas blancas, es decir; trabaja@aas marcas y recién

estd desarrollandsu propiamarca.Asimismo, menciona que selifaportantequelas
empresapuedanhacer el serviciae outsourcingperoa su vez puedan trabajar en el

desarrollade su propianarcaaunque pueda ser tnabajo mas ardymas largay dificil .

Respecto al canal déistribucion, elgerente menciona que no hay mucha informacion
disponible o facil de encontrar para poder elegir un canal adecuado para el producto.
Sobrelas herramientas de apoyo que brinda PromPeru, el gerente menciona que él se ha
apoyado en la ruta exportadora y en la marca PerQ; sin embargo, indicaiches m
empresas desconagt® no se acercan las entidades para solicitar apoyo para sus
exportacioes. Sobre el canal de distribucién que ha utilizado para ingresar al mercado
de Estados Unidos, el gerente menciona que trabaja mediaistaurcing es decir;
produ@ marcas blancas generalmente para mayoristastiglosUnidosy ellos ya se
encargan dedcer la comercializacion dtstados Unidos, ldistribucion a boutiques a
clientes fina¢s. Por otro lado, menciona que ¢asales snuno de los grandes impulsos

qgue ha dado la pandemiga que A obligado a muas empresas buscar este tipde
caminocomercial Asimismo, el gerente menciona queeste momenteu empresa se

encuentralesarrollando marca

Respecto a la diferenciacion de producto, el gerente indica que un diferenciador
importante es el algodon pima, ya que con eso dejamos de compelisiao Ademas,
indica el tema de disefio basad@elicaciones hechasmano también es importante, ya
que eso tadiferencia de los otros productae la competencideches de manera
industrial Menciona que ds exportadores chicodeben depensar en nials mas
exclusivos ya que no poseen tapacidad para producir grandes volumepes lo cual

se debe producir volumeng@gquefiospero con un alto valor agregadddemas, el
gerente afirma que el no contar con herramientas para aplicar nuevas técdigetsvp
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es un limitante para la competitividad de las MiPymes peruanas exportadoras de prendas
de algoddn para bebés. Desde su experidrayamuchas empresagie trabajan con
conocimientos técnicos muy limitadpsr lo que sonneficientes es decirse genera
ineficiencia producto dedesconocimientofalta de tecnologiade las naquinas
adecuaday de los procesos mismmgue resultan ser ineficientdsl gerente indica que

la tecnologiaes un factor y otro factor es la falta gesparacion a lopequefios
empresariosSobre la informacién del publico objetivo sobre los beneficios de nuestra
materia prima, el gerente indica que las oficinas comerciales hacen un buem trabaj
promocionando nuestro algodén pima, la alpaca, entre otros productos tegtie mas

bien una limitante es la informalidad, ya que slapresas informales les cuesta acceder

a los programas porque hay una calificaciéndelmencunyplir.

Respecto al financiamiento grembarque, el gerente menciona que el acceso a este tipo
de financiamient@suna limitante, ya que la mayoria de los clientes acceden a pagarte
un adelanto del 50% para que puedas financiar tu etapa de produccién como materia
prima e insumos. Sobre los requisitos que solicitan las entidades financieras, tel geren
no tiene conocimiento sobre estos ni sdasgasas queobra, pero creo que muy pos
empresarios pequefios la utilizasimismo, el gerente cree que el Estado deberia brindar
mas facilidades o mayor informacion sobre las garantias promocionalegataexn

gue seotorgan. El gerente indica que el Estadieberia ofrecéss, orientar a los
empresarioy sobre todo hacerlo mas fadi entenderSobre su capacidad de financiar
sus exportaciones sin utilizar el financiamiento prembarque proporcioda por la
banca, el gerente indicpue,si posee la capacidambrquesusclientesgeneralmenteel

paganpero si ha realizadpréstamos del banco para financiar algunas operaciones

Para finalizar la entrevista, el gerente recomiendasaVli®ymes peruanague se
encuentran en proceso de internacionalizarse quaceguen a las entidades que
promueven y promocionan las exportaciones condexAPromPer(, la Camara de
Comercioo Comex. Através de ellagdas empresasuedn recibir asistencig asesoria
para podesalir a vender al extranjero porque para vemteelextranjerose debegener
un minimo de conocimiento en comercio exteri@gunas leyey reglamentoslel pais

de destino.
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A Gloria Anca
Ocupacion: Encargada de exportaciones de Figi's Irgtgomal CO E.I.R.L
Fecha de entrevista30de junio del 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 35 Validacion de la empresa Figi's International CO E.I.R.L.

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la situacion actual del mercado de ropa de algodon para bebés, la encargada
deexportaciones de Figi's International CO E.l.Rrenciona que a raiz del Covid.9,

el sector textilha sido uno de los mas afectados, yalgueayordemanda ha sido por el
temaagro. Ademas, menciona que las MiPymes de ropa de algoddn para bebés si se
encuentran preparadas para competir a nivel internacional y que para lograr esto es
importante contaran un buen equipo que separnarmatividady requisitos que se
necesitas para ingresar a un pais. En base a las dificultades que ha encontrado para
ingresar al mercado internacional, la encargada de exportaciones menciona que por

ejemplo en Ecuador el tendal etiquetado fue una dificultad.

Respecto al posicionamiento de marca, la encargada de exportdoicagjue no

conoce alguna marca de exportacion de ropa en algodén para bebés peruana que se
encuentre posicionada en el mercado exterior. Indica apierhpresas importadoras
prefieren comprar con su misma marca. Asimismo, menciona que el posicionamiento de
marca §puede influir en la sostenibilidad de las exportaciones de ropa de algodon para
bebés. Ademas, indica que no cree que la falta de infadmeel publico objetivo sobre

el algoddn organico peruano o de colores no influye en las estrategias de posicionamiento
de marcas, ya que cuando una empresa ofrece un producto, ofrece el material y todas sus

caracteristicas. También, la encargada de exgortes cree que al inicio trabajar en
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outsourcing es una opcion viable para que las empresas puedan crecer como exportadoras

y luego trabajar con marca propia para llegar a otros mercados.

Respecto al canal de distribucion, la encargada de exportaciomese que exista una

falta de informacién para que las empresas puedan elegir el canal adecuado para su
producto para ingresar al mercado exterior, ya que si hay apoyo por parte del Estado y
qgue la responsabilidad esta en que el exportador se inforreeasd la encargada de
exportaciones menciona que no se ha apoyado en el programa de ruta exportadora de
PromPerl y que si conoce agentes o representantes en el exterior para este tipo de
producto. Asimismo, indica que Figha ingresado al mercado interiomal a través de
tiendas grandes como Walmart u otros supermercados reconocidos.

Respecto a la diferenciacion de producto, la encargada de exportaciones menciona que la
limitacién que presentan las empresas peruanas exportadoras de ropa de algodén para
bebés para lograr diferenciar su producto de los competidores de otros paises es la marca.
Ademas, menciona que los factores que's-tya utilizado para lograr diferenciarse son

los disefios y el algodon. En base a hesramientas para aplicar nuevas téasi
productivas paraograr competitividad de las empresas peruana exportadoras de prendas
de algodoén para béf la encargada menciona quepuadria ser una limitantg que la

falta deinformacion del publico objetivo sobre los beneficios de nuestra imai@ma

como el algodén organicampocopodria ser una limitante para la diferenciacion de
producto Asimismo, la encargada de exportaciones si cree que las empresas peruanas en
general si tienen la capacidad de competir a nivel de diferenciacion detosodon otras
empresas internacionales; sin embargo, indicaapieedepende del tamafio, ya que si es

una empresa pequefia que recién se esta iniciando, tendra diversas limitaciones por el
tema de produccién y costos, pero si es una empresa ya posiclomaédla seguro es que

tenga su maquinaria propia y que trabaje con empresas de confecciones que cumplen con

los estandares de las empresas importadoras.

Respecto al financiamiento preembarque, la encargada de exportacioneonsidera

gue el accesd éinanciamiento pré embarqueseauna limitante para la competitividad

de las empresas peruanas exportadoras de ropa de algodén paraibedédbargo,
menciona que esto valapender del tamafio de la empresa, ya que si es una pequefia que

no tiene unaihea de crédito si va a ser una limitante, pero para una grande no. Ademas,
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menciona que para las micro y pequefias empresasssdera que el financiamiento pre

I embarque podria ser una limitante debido a los requisitos que solicitan las entidades
financieras sin embargo, para las medianas no. También, consideehigterés elevado

de lasentidadedinancieras hace que las empresas opten por otras vias de financiamiento
Asimismo, la encargadaee que el Estado debiesebrindar mas facilidades o brindar
mayor informacion acerca del uso de las garantias promocionales para la exportacion.
Sobre la capacidad de financiarse para exportaciones sin utilizar el financiamiénto pre
embarque proporcionado por la banca, la erdarge exportaciones de Figi's menciona

que si poseen la capacidad por medio de la carta de crédito o un adelanto de hasta el 50%.

Para finalizar la entrevista, la encargada de exportaciones recomendaiiéiRylaes
peruanas que se encuentran en prodesaternacionalizarse que una vez que tengan su
marca, realicen estrategias de precios y de publicidad para que puedan ingresar su

producto al mercado internacional.
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A Daniel Vilca
Ocupacion: Gerene Generalde Ethnic Fashion E.I.R.L.
Fecha deentrevista: 02 de juliodel 2021
Lugar: Entrevista virtual

Tabla 36 Validacion de la empresa Ethnic Fashion E.I.R.L.

Componentes que limitan la competitividad deNtBymesexportadoras de la
region Lima de la partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hg
mercado de Estados Unidos, en el periodo 202@2Q

Posicionamiento Canal de Diferenciacién de | Financiamiento

de marcas distribucion producto pre i embarque

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a la situacion actual del mercado de ropa de algoddn para bebés, el gerente
general de Ethnic Fashion E.IR.L. menciona gubo un cambio totakh causa de la
pandemia, ya quenges los pedidoseran normaks, no subia el délar y trabajaban
tranquilamente con Iggedidospero con la pandemia hubo un atraso total con las érdenes

de pedidos; sin embargo, este aAodemanda ha crecido enormememsimismo,
menciona que para ingresar al mercado nortdaam® no han tenido ninguna limitante,

solo problemas de que con cada gobierno cambia el tigoadenentopero con la ayuda

de suagente de aduasdo solucionan.

Respecto al posicionamiento de marca, el gerente general menciona que no hay una marca
0 empresa que se encuentra posicionada en el mercado de Estados Unidos, ya que para
gueuna empresa exportadoragalavender alladebe tener mercadong se puedeener
mercadallasalvo quese tenga unaficinafisica propia en el mercado de destino,ualc

es una inversion enorme que &ncaso no lo puedbacer. El gerente menciona que
exportan con marca blanca. Sobre la informacatei puablico objetivo sobre el algodén
peruano como el algodonde colores naturale®l gerente indica queasi todos los

clientedo conocenAdemas, cree que trabajar en outsourcing (marca blanca) o con propia
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marca son opciones viables; sin embargo, menciona que primero deben ir con marca

blanca para ganar experiencia en exportacion.

Respecto al canal de distribuciongerente general menciona que no se ha apoyado en

el programa de ruta exportadora o herramientas proporcionadas por PromPerd; més bien,
él los ha apoyado con su experiencia. Ademas, conoce agentes o representantes tanto en
Perd como en Estados Unidos; simbargo, recomienda que hay que tener cuidado
porque te pueden hacer trabajar para al final no pagarte. Asimismo, para exportar utiliza
tanto el canal directo como indirecto, ya que posee un almacén en Estados Unidos que se

encarga de distribuir a las bates y también vende de forma directa a las boutiques.

Respecto a la diferenciacion de producto, el gerente general menciona que el peruano
posee un productde calidad por lo que China no nos puede hacer competencia, quizas

en el tema de precias, pero calidad y agregado nuestro producto es superior. Sobre las
herramientas para aplicar nuevas técnicas productos, el gerente menciona que su empresa
esta creciendo cada vez mas y mejorando su calidad y disefios gracias a que cuentan con
una materia prirm reconocida y bien cotizad nivel internacional. Asimismo, indica que

la falta de informacion del puablico objetivo sobre los beneficios de nuestra materia prima

como el algodon organiam esuna limitante para la diferenciacion de producto

Respecto afinanciamiento pré embarque, el gerente general indica quearsicera
gue el acceso al financiamiento prembarqueseauna limitante para la competitividad
de las empresas peruanas exportadoras de ropa de algodén payaydehés cada
empresa yauenta con su capital gracias a los pagos adelantados o a los pagos de
intereses. En su caso, el gerente merdcipre hacel0 o 15 aflosrecurrida los bancos
parafinanciar sumano de obrg la materia primgero ahorano necesd, ya que cuenta
concapitalpropio. Ademas, indica que sbnsidera que el financiamiento irembarque
podria ser una limitante debido a los requisitos que solicitan las entidades finagaieras
gue factores como el interés gemegae el costo se eleve y su utilidad baje. Asinas
indica que scree que el Estadarindafacilidades o informacion acerca del uso de las
garantias promocionales para la exportgcsim embargo, el gerente general no esta de
acuerdo con esto porque por culpa de esggesas quaformaron con ayud del Estado
(los capacig, los constituye y brindzapita) esquese formarorempresasguelo primero
quehicieron fue hacerles lmpetencia a las grandes empresasprecios bajos por lo
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que atraiarclientes, quienedes mandaron un 3% a estas empsas y las empresas
desaparecieron. Entonces, generaron que algunos clientes ya no quieran tener relaciones
comerciales con nosotros. También, el gerente general menciona que actualmente su
empresaiene la capacidad de financiarse para exportacioneslsiangl financiamiento

prei embarque proporcionado por la banca

Para finalizar la entrevista, el gerente de Ethnic Fashion E.IR.L. recomienda a las
MiPymes peruanas que se encuentran en proceso de internacionalizéraleajemlcon
mucha seriedadue innoven y creen. Asimismo, les dice que conseguir un cliente es facil

pero lo dificil esta en mantenerlo.
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4.1.2. Analisis y resultados de las entrevistas

A continuacion, se abordara el analisis respectivo basado en el enfoque cualitativo de la
investigacion. Para ello, se ha utilizado la herramienta Atlas version 9.0. que tiene la

finalidad de realizar andlisis cualitativos.

Asimismo, en esta sesion se @sara todas las entrevistas realizadas a las empresas de
la categoria MiPymes exportadora de ropa de algoddén para bebés hacia el mercado de
Estados Unidos en el periodo del 2320. La misma forma se evaluara a los expertos
gue se ha contactado de dses instituciones como PromPeru, Adex, CCL, entre otros.

Ellos tienen conocimientos y experiencias relacionado al tema de la investigacion.

Este andlisis respectivo nos permitird llegar a las conclusiones de la investigacion junto a
informacion recolecta que se complementa, de la misma forma las recomendaciones

necesarias como un aporte a lo propuesto.

Dentro de la investigacién se abordaron en cuatros categorias, siendo el posicionamiento
de marca, canal de distribucidn, diferenciacion de productmandiamiento pré

embarque.

En el posicionamiento de marca se determind las subcategorias, la informacion del
publico objetivo que posadas MiPymes peruanas para la elaboracion de una estrategia
de marca/nformacidon especializada de cémo posicionaseel mercado objetive
Informacién sobre alternativas de trabajar en outsourcing para marcas del mercado

objetivo.

El canal de distribucién se basé en las siguientes subcatedof@amacion de como
ingresar a los canales de distribuciéon adecuados glatipo de productoFalta de
conocimiento de agentes o representantes en el segmento de ropa para bebés de algodén

organico en el mercado objetiydJso de herramientas propuestas por Instituciones

En caso de diferenciacion de producto, se determmnara@onocimiento de modga
disefio, herramientas para aplicar una diferenciacion y promocién o conocimiento de los

beneficios del producto por parte de los clientes.

En el financiamiento pré embarque se determinaron las subcategorias basadas en los

recusos necesarios de las MiPymes peruanas para financiarse, Intereses eglevados
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requisitos de las entidades bancarias, Carencia de conocimiento de las garantias por parte
de las empresas y la promocion de las garagtiasrramientas que brinda el estado

peruano a laMiPymesperuanas.
Gréfico 23 Gréfico de redes categorias gubcategorias
Falta de conocimiento en moda y
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Fuente: Atlas.Ti 9.0 (Elaboracion propia)
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4.1.2.1Analisis de expertos

Obijetivo principal

Comprender de qué manera los principales componentes que limitan la competitividad de
las MiPymesexportadoras de la region Lima de la partida 6209.20.660€u etapa de

internacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos, en el periodb 202®

4.1.2.1.1. Analisis de Objetivo Especifico N° 01

Comprender de qué manera el posicionamiento de las marcas peruanas limita la
competitividad de lasMiPymes exportadoras de la region Lima de la partida
6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos,
en el periodo 2016 202Q

Grafico 24 Grafico de red categoria posicionamiento de marca

Informacién especializada de
posicionamiento

Falta de informacion del publico

Posicionamiento de Marca |------ objetivo

Informacién de outsourcing

Fuente: Alas.Ti 9.0 (Elaboracion propia)
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A Andlisis de subcategoria 1. Informacion del puablico objetivo respecto al

algodon peruano

Grafico 25 Grafico de lasubcategoriainformacion del puablico objetivo

2:10 1122 in Anexo 6

Si td tienes alguien que maneja la parte comercial, esa persona
normalmente podria obtener esa informacion ya sea yendo al
mercado a nivel de eventos comerciales internacionales, etc: que se
promueven bastante. A nivel del sector comercio tanto PromPert y
MINCETUR han trabajado mucho en ello y hay herramientas que les
permiten tener informacion continua sobre los mercados
internacionales, sobre las demandas, las caracteristicas del producto
que se requieren.

si tu producto tiene la calidad que necesita el

=214 1171 in Anexo 6
=)2:18 1256 in Anexo 6
He ahi el tema que muy pocas conocen o no conocen |a

mercado destino y averigua qué es lo que necesitas

informacién o no conocen la identidad que les puede brindar Falta de informacién del publico para poder exportar como certificado de calidad, a
esa informacion, ya que la mayoria acuden a conocidos, | objetivo —| nivel etiquetado, en embalaje y una vez que tienes
familiares inclusive a parientes que viven en Estados Unidos les eso ya define |ulestrateg\a S ermE s Feepuesivas
preguntan ese tipo de cosas y no recurren a informacion o I a hacer para tu poder captar o llegar el pablico que
investigan la informacién necesaria. i discs

=)2:13 1169 in Anexo 6

En internet hay demasiada informacian suelta, reportes sobre
Estados Unidos que tenemos a disposicion que nos permite tener
una idea mas acertada con nuestro plan de exportacion; o sea, la
empresa ha hecho un plan de exportacion al momento de definir
a su publico objetivo, hay muchas herramientas que nos permiten
saber més o menos qué es lo que quiere nuestro cliente destino

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracion propia)

€ He ahi el tema que muy pocas conocen o0 no conocen la informacién o no
conocen la identidad que les puede brindar esa informacion, ya que la mayoria
acuden a conocidos, familiares inclusive a parientes que viven en Estados Unidos
les peguntan ese tipo de cosas y no recurren a informacion o investigan la

informacion necesaai (Flores, 2021)

Hay que tener en cuenta que existe informacion necesaria para promover nuestro en base
alguna estrategia de Marca, los expertos mencionan queessdoude encontrar la

informacion correcta y precisa.

Por otro lado, esta subcategoria es respondida en base a las respuestas de las empresas
gue tienen mayor cercania con los consumidores y clientes, basandose en qué beneficios

puede ofrecer el producto.
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A Andlisis desubcategoria2. Informacion especializada de como posicionarse

en el mercado objetivo

Grafico 26 Grafico de lasubcategoriainformacion respecto al

posicionamiento

(£121112 in Anexo 6

si nosotros queremos pensar exclusivamente en la
exportacion de una marca, tenemos que considerar que
esta marca de producto tiene que ir enfocado a
segmentos muy especializados, muy pequefios; es decir,
si nos vamos a las grandes cadenas de tiendas, las
grandes cadenas de tiendas siempre nos van a exigir lo
que corresponde a su marca y ahi muchas veces se tiene
que vender con la famosa marca blanca.

=12:19 1296 in Anexo 6

podemos a bonificar a todo Estados Unidos porque son 50
estados entonces ahi hay un gran detalle que la MiPyme

=)2:16 1 254 in Anexo 6 I

dificilmente lo visualiza, no pueden visualizar asi es que yo

La principal limitacion es el tema de capital porque
para entrar a un mercado con marca tienes que hacer
bastante marketing y ese tema de marketing /

« e

posicionamiento

Informacion especializada de

creo que eso, los contactos comerciales y si bien cierto
nosotros tenemos una serie de instituciones como Prompert
tienes a produce una serie de ministerios que son los que

-

publicidad requiere bastante capital para eso y una
MiPyme o Pyme no tiene ese tipo de capital.

=212 1167 in Anexo 6

Yo creo que el tema va mas en el desarrollo de una
marca y como ti la posicionas. Es hacer una marca que

va mas alla de sélo registrarla, hay que hacer un

desarrollo a nivel de marketing general o de branding

que te toma tiempo

=)2:9 1120 in Anexo 6

Es un mercado gigante que tiene diversos estados, no es lo
mismo lanzar una campafa en costa este que la costa oeste,
son diferentes. Por ello, las empresas peruanas no se han
lanzado a nivel de marca, a parte por los mismos costos de

P

brindan hoy, hay programas y que dan apoyo al sector pero
sin embargo son las empresas que muchas veces son fondos
concursables no logran acceder y finalmente no tienen un
producto de exportacién

=12:15 17211 in Anexo 6

El consejo es subirse a la marca textil Peru que tenemos

produccién o de marketing que implica ello; sin embargo, hay
algunos canales que justamente de alguna otra manera pueda
ir mejorando ello y poco a poco.

R nosotros; por ejemplo, intentar en este momento confundir a
un mercado creandc nuevas marcas de textil con cualquier

nombre que quieras, va a tomar un tiempo el que se pueda
asociar esa marca y reconocer su calidad.

111124 in Anexo 6

tener un canal digital de venta y promocion de la misma

y|empresa o marca del producto, necesitan un portal que tenga

obviamente pasarela de pago para que puedan comprar la
mercaderia, trabajar en aquellos temas que son que anaden
valor a la marca

=)2:6 157 in Anexo 6

Para empezar, un elemento de diferenciacién claro que permita
identificar a la marca tanto de diferenciacion en cuanto al producto

como en cuanto a otros aspectos incluida la parte de promocion o

marketing; o sea, la gente que compra, los intermediarios,
importadores o el publico tiene que reconocer un elemento difer...

=/2:5157 in Anexo 6

todo un proceso.

el posicionamiento de marca pone muchas cosas por lo que es
importante un elemento de diferenciacion muy potente porque
para poner una marca y sea conocida y reconocida se requiere

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracion propia)

En esta subcategoria se aborda el conocimiento profundoMi@lasesperuanas acerca
dd posicionamiento de las marcas y en relacion a ello. Se resalta la opinion de los
expertos como valalpara elaborar diversas estrategias de posicionamiento hacia el

mercado destino.
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€ Si nosotros queremos pensar exclusivamente en la exportacion de una marca,
tenemos que considerar que esta marca de producto tiene que ir enfocado a
segmentos muy especiddos, muy pequefios; es decir, si nos vamos a las
grandes cadenas de tiendas, las grandes cadenas de tiendas siempre nos van a
exigir lo que corresponde a su marca y ahi muchas veces se tiene que vender con

la famosa marca blandg&ernandez, 2021)

€ Es unmercado gigante que tiene diversos estados, no es lo mismo lanzar una
campafa en costa egtespecto da costa oeste, son diferentes. Por ello, las
empresas peruanas no se han lanzado a nivel de marca, a parte por los mismos
costos de produccion o de meatikg que implica ello; sin embargo, hay algunos
canales que justamente de alguna otra manera pueda ir mejorando ello y poco a
poco.(Gutiérrez, 2021)

€ El consejo es subirse a la marca textil Pert que tenemos nosotros; por ejemplo,
intentar en este momentonfundir a un mercado creando nuevas marcas de textil
con cualquier nombre que quieras, va a tomar un tiempo el que se pueda asociar

esa marca y reconocer su calid@yarse, 2021)

€ Podemos a bonificar a todo Estados Unidos porque son 50 estados £attince

hay un gran detalle que la MiPyme dificilmente lo visualiza, no pueden visualizar
asi es que yo creo que eso, los contactos comerciales y si bien cierto nosotros
tenemos una serie de instituciones como Promperu tienes a produce una serie de
ministeros que son los que brindan hoy, hay programas y que dan apoyo al sector
pero sin embargo son las empresas que muchas veces son fondos concursables no

logran acceder y finalmente rierten un producto de exportacion. (Tejada, 2021)

Segun los expertos mennedos acerca de la informacion que poseen las empresas
peruanas respecto al posicionamiento de marca, se resalta que requiere de mucha
informacion y dedicacion para lograr entrar bajo este método de marca propia,
actualmente, se esta proponiendo el coroeeteéctronico como parte de generar una
relacion con el cliente a través de pagina web que incluye diversos mecanismos.
Asimismo, los expertos mencionan que, para ingresar a un mercado tan grande como

Estados Unidos, se debe enfocar en un estado priontale acuerdo a la informacion
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necesaria por parte de los potenciales clientes o consumidores se realice una buena

estrategia de posicionamiento enfocado en sus necesidades, estilos y gustos.

A Andlisis de subcategoria 3. Informacién sobre alternativas dezabajar en

outsourcing para marcas del mercado objetivo

Grafico 27 Grafico de lasubcategoriainformacion sobre Outsourcing

=)2:7 157 in Anexo 6

Si hablamos de estrategias, creo que un camino
podria ser el establecer alianzas o joint ventures
con los representantes de afuera que conozcan el
mercado y que acomparien esa tarea porque esa
tarea supone de un proceso que puede tardar
meses o anos y eso requiere una gran fortaleza
financiera y recurses humanes, incluso para
empresas grandes eso suele ser un reto muy
importante y requerira de esfuerzo

=/2:23 1179 in Anexo 6 =)2:22 1128 in Anexo 6

Esta figura no solo se da en confecciones sino en = > z
buscar aquellos paises que tienen ya un récord establecido

“od0sllos sectores Elegirlamodalided por. 14 qiis s 1—-| | Informacién de outsourcing (e———————f 5or el tema de outsourcing que es el sistema de manejo en la

ingresas a un mercado va a variar o depender de tu g
3 industria y en el cual Pert esta posicionado y por eso ellos
conocimiento propia de este sector y de cuanta

experiencia tengas tU en este mercado.

vienen aca a comprarnos.

=12:21 7130 in Anexo 6
=12:17 1 254 in Anexo 6

En el caso de Estados Unidos, mas del 95% de lo que
i y Por eso, lo recomendable es entra primero con marca
vendemos en prenda de vestir se hace a través de outsourcing
blanca o en todo caso tratar de posicionar, ahora con el

pero esto es trabajado por empresas medianas y grandes o n 1 :

5 ¢ ¥| comercio electrénico, tratar de posicionar su marca en
porque outsourcing implica tiempo de respuesta y cantidades . 5

: pas paises de la regidn; es decir, Colombia, Ecuador, Chile. Ira
fuertes de prendas de vestir, entregan muy fuerte que quizés i . .
8 : Estados Unidos con marca propia es més complejo y
una pequefia empresa o una microempresa no va a poder
: necesita mayor capital y tiempo.

cumplir.

-
=)2:8 1120 in Anexo 6

Nosotros como industria peruana somos
considerados en el tema de outsourcing; es
decir, hacemos produccion para marcas
establecidas en el mercado, no solemos
vender marca sobre todo en el mercado
norteamericano porque suele ser complejo y
costoso.

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

Por eso, lo recomendable es enpramero con marca blanca o en todo caso tratar
de posicionar, ahora con el comercio electronico, tratar de posicionar su marca en
paises de la region; es decir, Colombia, Ecuador, Chile. Ir a Estados Unidos con

marca propia es mas complejo y necesita megpital y tiempo(Flores, 2021)

En el caso de Estados Unidos, mas del 95% de lo que vendemos en prenda de

vestir se hace a través de outsourcing, pero esto es trabajado por empresas

medianas y grandes porque outsourcing implica tiempo de respuestalgdzs

fuertes de prendas de vestir, entregan muy fuerte que quizas una pequefa empresa

0 una microempresa no va a poder cumfButiérrez, 2021)
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Los expertos validan esta subcategoria acerca de operar mediante el outsourcing, siendo
que gran parte das empresas que se dedican a las exportaciones de ropa de algodén para
bebés se realiza por outsourcing, siendo solo un proveedor o intermediario de las prendas
finales para que la empresa local del mercado coloque las respectivas marcas y detalles

adiciorales del ser el caso.

El expertoFranklinFlores recomienda que la primera opcion para ingresar al mercado de
Estados Unidos se realice mediante outsourcing para conocer mas el mercado y tener la

experiencia suficiente para luego proyectarse a trabajanaeccas propias

4.1.2.1.2. Analisis de Objetivo Especifico N° 02

Comprender de qué manera el canal de distribucion por el cual ingresa el producto al
segmento, limita la competitividad de M#Pymesexportadoras de la region Lima de la
partida 6209.20.0000 en su etapa de internacionalizacion hacia el mercado de Estados
Unidos, en el periodo 20162020.

Gréfico 28 Gréfico de la categoria Canal de Distribucion

Utilizacion de canales por parte
de las empresas

Falta de conocimiento de Informacion de como ingresar a
representantes en el segmento | . 1 los canales de distribucion

de ropa para bebés de algodén |77 canal’de;distriblccion f[ehakekeeiest adecuados para el tipo de
organico en el mercado objetivo : producto

Uso de herramientas propuestas
por Instituciones

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

La categoria principal es&lnal de distribucion siendo las siguientes subcategorias como
su complemento, la cual se realizd las preguntas a los expertos para comprobar la

informacion en general.
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A Andlisis de subcategorial. Informacién de cémo ingresar a los canales de

distribucion adecuados para el tipo de producto

Gréfico 29 Grafico de la subcategoriainformacion para ingresar segun el
canal de distribucion

=/2:3115in Anexo 6

Mo pensar en cadenas mayoristas ni
nada por estilo; ademas, hay un dato
importante, una MiPyme na puede
producir grandes vollmenes

=)2:38 1261 in Anexo 6

El primer paso es que ellos a través de intermediarios para que ese =
P P 9 4 paraq =)2:40 1 304 in Anexo 6
producto sea bien recibida o tenga acceso a los requisitos que necesita
el mercado estadounidense; por ejemplo, el tema de las reglas de origen " - No muchas veces lo conacen, si hablamos de un 100% de empresas,
) g 2 Informacién de como ingresar a : .
que necesita ese requisito. Les recomendaria que al principio traten de ko3 canles de distribudan canocerén todo el manejo del canal un 60%, y el restante no lo
entrar con marca blanca y de ahi ya obtener el knaw how suficiente para |+—9| ebicsnicten par sl S il [#-#| conocen y van a aprendiendo en el camino. Ahora si es cierto para
que mas adelante ya no necesiten a través de un intermediario exportar producto buscar clientes lo hace el mismo exportador e involucra a toda su
promocion comercial, buscar contactos, viajar, asistir a las ferias y.

y también sobre todo tratar de buscar un nicho especial
presentan sus praductos

=12:36 1222 in Anexo 6

Mi principal consejo es que revisen el TLC de libre comercio entre Per y
Estados Unidos. Tiene un capitulo de textiles, las famosas normas Afabic,

=)2:33 1177 in Anexo 6

Yo considera que si tienen la infarmacién a la mano, lo que no hacen es la que te | empiscen por ahiy sequndo también empiecen a recabar informacién de

comenté no investigan o no hacen su tarea de investigar y armar la informacién. una guia de mercados hacia el mercado norteamericano donde te va
invitando y te da algunas recomendaciones para colocar el producto.

Cuanda tienes a la mano, tienes que estructurarla y en base a ello armar la

estrategia

&)2:28 1 98 in Anexo 6
Yo creo que falta de hecho mayor informacion, Hay mas
=2:26 162 in Anexo 6 herramientas, méas canales también que les va a permitir a
ellos a acceder a nuevos clientes como lo que les comenta

Bueno como estamos comentando hay un proceso gradual,
conacer el mercado de destino supane tiempo, esfuerzo y
recursos porque se debe explorar. Hay que participar en ferias y

este es un proceso que puede durar meses o afios y después de (¢ £1224118in Anexo 6

algunos afios de participar en ferias en ese mercado y también Lo que sucede es que la falta de conocimiento muchas veces a estas
de recibir a misiones comerciales o participar en ferias como la empresas las lleva a tener unos grandes chaseos en el momento que

L j|exportan pero la facilidad esta dada; es decir, la informacion la tenemos,

del foro textil

simplemente nos debemos de poner en contacto con nuestro consejero
econémico / comercial que tenemos en Estados Unidos y que él nos va a dar
toda |a informacion necesaria para nosotros poder llegar a ese cliente.

=/2:4118in Anexo 6

Lo que sucede es que la falta de conocimiento muchas veces
a estas empresas las lleva a tener unos grandes chascos en el
momento que exportan pero la facilidad esté dada; es decir,
la informacién la tenemos, simplemente nos debemos de
poner en contacto con nuestro consejera econémico /
comercial que tenemos en Estados Unidos y que él nos va a
dar toda la informacion necesaria para nosotros poder llegar
a ese cliente.

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboraciémpropia)

En estasubcategoridel canal de distribucién, aborda la informacién que tienen o pueden

tener las empresas y como estan usandola para optimizar el canal de distribucion elegido

de acuerdo al producto.

El primer paso es que ellos a travésrdermediarios para que ese producto sea
bien recibido o tenga acceso a los requisitos que necesita el mercado
estadounidense; por ejemplo, el tema de las reglas de origen que necesita ese
requisito. Les recomendaria que al principio traten de entrar aczarblanca y

de ahi ya obtener el know how suficiente para que mas adelante ya no necesiten a
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través de un intermediario exportar y también sobre todo tratar de buscar un nicho

especial(Flores, 2021)

Lo que sucede es que la falta de conocimiento muaEes a estas empresas las
lleva a tener unos grandes chascos en el momento que exportan, pero la facilidad
esta dada; es decir, la informacién la tenemos, simplemente nos debemos de poner
en contacto con nuestro consejero econdémico / comercial que tememBstRdos

Unidos y que €l nos va a dar toda la informacion necesaria para nosotros poder

llegar a ese clientéFernandez, 2021)

Segun los autores Flores y Fernandez, menciona que para elegir un canal adecuado se
opten bajo marca blanca para empezatabéscerse para luego ir cambiando a mediano
plazo en método del canal. Asimismo, que existe informacion necesaria para poder elegir
un canal adecuado solo que los empresarios no tienen la capacidad de capacitarse
mediante el uso de recolectar informacipmrlaboran malas estrategias que conlleva

malas decisiones que puede perjudicar a la empresa considerablemente.

No muchas veces lo conocen, si hablamos de un 100% de empresas, conoceran
todo el manejo del canal un 60%, y el restante no lo conocen yapaaradiendo

en el camino. Ahoraises ciertoque para buscar clientes lo hace el mismo
exportador e involucra a toda su promocién comercial, buscar contactos, viajar,

asistir a las ferias y presentas productagTejada, 2021)

Por su parte, el expertaug destacamos es de la autora Tejada que menciona un 60%
aproximado solo conocen todo el manejo, pero menciona que uno con el tiempo a la
experiencia que logren en el camino pueda adaptarse. Es considerable este punto debido
a que muchas de las empresas@@ncuentran preparadas para consolidarse porque no
conocen o tienen el interés para hacerlo, seleccionarépugtos son necesarios para

aprender y geiconlleva una optimizacion.

192



A Anadlisis desubcategoria 2. Falta de conocimiento de agentes o reprtantes

en el segmento de ropa para bebés de algodon organico en el mercado

objetivo

Grafico 30 Grafico de lasubcategoriaFalta de conocimientos de agentes

,

=12:30 1128 in Anexo 6

Lo otro es poder contactar con potenciales distribuidores en la
region porque es complicado para las empresas, sobre todo para
una MiPyme que de buenas a primeras establezca un centro de
ventas en el mercado internacional, eso es lo éptimo pero puede
ser dificil por lo mismo que los costos son altos pero entonces
deben buscar un representante comercial en Estados Unidos y por
ese medio puede llegar a colocar sus productos en los diferentes...

1

Falta de conocimiento de
representantes en el segmento
de ropa para bebés de algodén
organico en el mercado objetivo

!

Otra recomendacién seria qué inviertan en un broker licenciado en el
sector porque broker hay muchos y se especializan en muchas ramas
entonces a veces hay personas que ofrecen ciertos servicios segun su
grado de especializacion y a veces cobran por adelantado la cuota que
deben hacer y queda en nada, lo digo porque lo hemos visto de manera
directa.

. J

(=2:34 1181 in Anexo 6

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

Lo otro es poder contactar con potenciales distribuidores en la regién porque es
complicado para las empresas, sobre todo para una MiPyme que de buenas a
primeras establezca un centro de ventas en el mercado internacional, eso es lo
optimo, pero puede sdificil por lo mismo que los costos saltos,pero entonces

deben buscar un representante comercial en Estados Unidos y por ese medio puede

llegar a colocar sus pilactos en los diferentes canal@utiérrez, 2021)

193



Una de las formas de lograr generacanocer representantes internacionales como
menciona el autor Gutiérrez es que se busque la forma posible de contactar a un solo
proveedor o representante comercial con esta lograra que tenga alianzas para diversos
eventos en el mercado destino, la finadidle ello es que se concrete nuevos socios para

lograr una especie joiMenture

A Andlisis de subcategoria 3. Uso de herramientas propuestas por

Instituciones

Grafico 31 Grafico de lasubcategoriaUso de herramientas

2:29 1100 in Anexo 6

Para el tema comercial, como les comentaba habia lo de PromPerd.
Pero para el tema de distribucion, de hecho hay iniciativas que se han
estado implementado como; por ejemplo, lo de la OEA. Este tiene
también la finalidad de poder agilizar los procesos de hacerlos mas

virtuales

Uso de herramientas propuestas
por Instituciones

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

En esta subcategoria se abarca las herramientas que tiksosiciorlas empresas para

el mecanismo del canal de distribucion, asimisseoidentificar&i han logrdo utilizar

las herramientag qué beneficios se haobtenido

Para el tema comercial, como les comentaba habia lo de PromPeru. Pero para el
tema de distribucion, de hecho, hay iniciativas que se han estado implementado
como; por ejemplo, lo de la OEA. Este tiene también la finalidad dier pgilizar

los procesos de hacerlos mas virtuglBendezu, 2021)

Como menciona la autora, hay herramientas importantes en referencia al canal de
distribucion como lo proponia PromPerQ y la institucion OEA para agilizar procesos

virtuales que muchas des empresas se estan adaptando mediante esta via.
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A Analisis de subcategoria 4. Utilizacién de canales de Distribucion

Gréfico 32 Gréfico de lasubcategoriaUtilizacion de canales de distribucion

=)2:2115 in Anexo 6

Para empezar en la linea de los productos de
algodon, cuando nosotros ocupamos un mercado
selectivo, seleccionado un mercado especifico,
especial, este mercado especial no va a estar en los
supermercados ni en lo mas grandes mayoristas, ni en
los grandes importadores, va a ser enfocado
exclusivamente a cadenas de tiendas especializadas
que son mucho mas pequeas

£)2:391 299 in Anexo 6 =)2:37 1259 in Anexo 6

Los canales son minoristas principalmente son y ahora los Para Estados Unidos es netamente bréker o intermediario
contactos que se estan haciendo son justamente a través de las Utilizacién de canales por parte porque lo que hace el intermediario es juntar la cantidad
recles sociales, se ha impulsade muchisimo mas y deja lecciones + . de las empresas necesaria para poder ofrecer u ofertar la cantidad necesaria, ya
con algunas ventajas que puede se podrian recoger a las mipymes que una sola MiPyme no puede responder el pedide de un

es el hecho de que se ha acelerado la venta online retail o comprador de Estados Unidos, tienen que juntar.

=)2:35 1216 in Anexo 6 =)2:321174 in Anexo 6

Definitivamente no hay forma alguna que una pequeiia o mediana Lo que mds se usan o buscan siempre son las tiendas
empresa peruana pueda ayudar directamente si no lo hace através de |¢4——+— | boutique porque pueden tener una tienda, dos o tres en
un intermediario, es conseguir un buen intermediario, el distribuidor, | cada Estado. No es muy masivo porque a fin de cuentas
nuestros productos van para nichos porque nos tratamos
de diferenciar por calidad; entonces, lo que siempre se
apunta es a llegar a una boutigue.

una cadena de tiendas aqui y volimenes de productos

=)2:317128 in Anexo 6

en Estados Unidos la venta de ropa por catalogo suele ser

algo comun sobre todo en la zona sur de Estados Unidos; =)2:27 194 in Anexo &

entonces, este es otro de los canales que también tienen  |¢—— Bueno, de hecho este dltimo afio se han incrementado las empresas que han
algunas marcas que han entrado alliy de hecho algunas estado distribuyendo su producto directamente retail. Los compraban a través
marcas colombianas que se han establecida en Estados " de su pagina y los enviaban por Courier o también por algunas empresas de
Unidas y comienzan a vender por catalogo. mensajeria. Eso también les ha ayudado a ellos a llegar a una mayor cantidad

de clientes y ha sido una buena salida, en mi opinian, para también dar a
conocer sus productos y también permitirles acceder a nuevos mercados.

=)2:25 1 60 in Anexo 6

Hay amplios estudios sobre como se manejan las Pymes o las Mypes y en
general las empresas. La mayor parte de las empresas en el Perd y en muchos
otros paises siguen este modelo de Uppsala e ir introduciéndose en los
mercados internacionales por etapas de un paso a paso porque hay un procesa
de aprendizaje que seguimos los humanos y conforme vamos agarrando
experiencia, vamos agarrando mayor seguridad y vamos dando pasos
adicionales.

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

Los expertos nos comentaron que muchas de las empresas MiPymes expatiatkma
utilizar canales especializados debido a que estas al ser empresas reducidasaio esta

preparadas para ingresar ante grandes cantidades que pumitan Iss clientes y eso

puede afectar.

Para empezar en la linea de los productos de algodén, cuando nosotros ocupamos
un mercado selectivo, seleccionado un mercado especifico, especial, este mercado
especial no va a estar en los supermercados ninrd@d@randes mayoristas, ni en

los grandes importadores, va a ser enfocado exclusivamente a cadenas de tiendas

especializadas que son mucho mas pequéPanandez2021)
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Lo que mas se usan o buscan siempre son las tiendas boutique porque pueden
tener unaienda, dos o tres en cada Estado. No es muy masivo porque a fin de
cuentas nuestros productos van para nichos porque tratamos de diferenciar por
calidad; entonces, lo que siempre se apunta es a llegar a una b¢Mapreica,

2021)

Hay amplios estudiosobre cdmo se manejan las Pymes o las Mypes y en general

las empresas. La mayor parte de las empresas en el Perd y en muchos otros paises
siguen este modelo de Uppsala e ir introduciéndose en los mercados
internacionales por etapas de un paso a paso poagua proceso de aprendizaje

gue seguimos los humanos y conforme vamos agarrando experiencia, vamos

agarrando mayor seguridad y vamos dando pasos adicioff®desigal, 2021)

Segun la opinidn de los expertos en base a sus experiencias y haber tratrajdo
empresas del sector, por lo general, la mayoria de las empresas estan optando por un
mercado mas selectivo y exclusivo porque son ropa de algodén para bebés que no suele

venderse en grandes cantidades.

Ademas, el experto Pio Portugal mencionaupgde las modalidades mas comunes que
utilizan estas empresas es el método de entrada de Uppsala siendo inicialmente las
exportaciones esporadicas como un inicio para luego de acuerdo a su adaptacion y
generacion de mas cliente logren pasar a una siguise del proceso.
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4.1.2.1.3. Andlisis de Objetivo Especifico N° 03

Comprender de qué manera la diferenciacion de producto por su materia prima limita la
competitividad de lasMiPymes exportadoras de la regiébn Lima de la partida
6209.20.000@n su etapa deternacionalizacion hacia el mercado de Estados Unidos,
en el periodo 2016 2020Q

Grafico 33 Grafico de la categoria Diferenciacion de producto

Herramientas para aplicar nuevas
técnicas productivas

Falta de divulgacion de los

Diferenciacion de producto beneficios del algoddn organico

Recomendaciones y Estrategias
de la moda desde la perspectiva
del cliente

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

En esta categoria se encuentraliferenciacion de producto, siendo encontradas tres
subcategorias que para la parte de los expertos se abordara en la falta de divulgacién o
promocién de los beneficios organicos y las recomendaciones y estrategias de la moda

desde perspectiva por parelds clientes.

197



A Analisis desubcategorial. Falta de divulgacion de los beneficios del algodén

organico

Grafico 34 Grafico de lasubcategoriafalta de divulgacion de los beneficios

del algodon orgénico

=12:45 167 in Anexo 6

En algunas oportunidades ha habido programas de este tipo de
PromPer( o expertos que realizan foros y que puede haber un
acompafnamiento que facilite también misiones comerciales para ir
explorar estos mercados. Ademas, la propia iniciativa de las
empresas por salir a explorar y conocerlo y como hemos
conversado, el tener aliados y seleccionar aliados que justamente
te den las pautas, que ya conozcan el mercado y dominen el
mercado tanto en cuanto a lo que el mercado necesita como los
canales para entrar y las formas para entrar

=12:48 1 225 in Anexo 6

I tratar de promover nuestra cultura. Al americano
le gusta mucho las historias sobre todo las
Falta de divulgacién de los historias precolombinas que le cuentan la historia
beneficios del algodén organico &———————¥|de cdmo se siembra el algoddn, como se recoge el
algodon, en qué zonas la familia, cual es el proceso
I de procesamiento del algodon, que es 100%
manual sin insumos quimicos y 100% ecoldgico.

=)2:46 1136 in Anexo 6

En realidad en el mercado nacional todos te dicen que usan
algodén pima pero usan pima americano que es una calidad de
algodon de fibra media y son muy distintos. Sin embargo, la
calidad del pima americano es buena y ademaés de ello el tema es
el manejo dentro del caso peruano; o sea, a pesar de que es
algodon estandar, la industria textil es muy buena

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

En esta subcategoria los expertos mencionan que una opcion viable seria promover la
cultura peruana con complemento dentro del disefio los rasgos andinos y forma de

siembra del algodon peruano, mostrando el proceso dédalgdos insumos naturales.

€ tratar de promover nuestra cultura. Al americano le gusta mucho las historias
sobre todo las historias precolombinas que le cuentan la historia de cémo se
siembra el algodén, como se recoge el algodon, en qué zonas la farllies el
proceso de procesamiento del algodon, que es 100% manual sin insumos quimicos
y 100% ecologico(Oyarse 2021)

Asimismo, que la propuesta presentacion de los foros y eventos comerciales seria

importante para seguir promoviendo el producto yrieemos que conlleva.
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En algunos paises, aun no conocen del todo el producto y optan por otros algodones como
Asia, pero se promueve buscando otras alternativas para que puedan probar la calidad de

la prenda y el color que no va a defraudar.

A Andlisis desubcategoria2. Recomendaciones y Estrategias de la moda desde

la perspectiva del cliente

Gréfico 35 Gréfico de lasubcategoriaRecomendacion y estrategias de la

moda

S)2:41125 in Anexo §

Generalmente cuanda una empres quiere vender un praducto al exteriar, lo
que hace es ponerse en contacto con el dlienta y le muestra los productas
que uno desarralla. El clienta normalmente lo que analiza no es el modelo
del products, sino lo que comienza  analizar es la calidad del producto; es
decir, el tipo de algodén, el tipa de costura comienza a analizar hasta el tipo
de aguja que uno ha utilizada en momenta de la costura porque la puntac
que debe de dar no debe de dejar un hueco muy grande, sino tiene que ser
exactamenta preciso para el paso de ella, toman en cuents también el hila
que se utiliza y ademss del acabado final

=)2:511307 in Anexo 6 I =/2:50 11 264 in Anexo 6

i quiere diferanciacién tienen que innovar y de esc empezando con &l

producto en si'y td comparas con el acabada que cuentas en gamarra en Recomendaciones y Estrategias
. de la moda desde la »

Una de las grandes diferencias va a ser el valor agregado que le
dé; es decir, ya digamos hay distintos tipos de algodén y va
depender un paco si es que la empresa, no necesariamente es

la mayorfa de las tiendas na hay ni punto de comparacién por eso las tew
- B 1ty ar e s ne: o
MiPymes tienen esa complicacién, volteas las costuras, inclusa no hay elclients requisita para acceder al mercado, no es necesario, pero puede ser
maduinas adecuadss en algunos casos un requisita del cliente que tenga certificado de algodén organico
y tener este tipo de certificados que ayude
=)2:47 11138 in Anexo 6
249127 i Anexa 6 Los clientes muchas veces buscan que uno propengs, inicialmente te
: dan sus patrones pero ellos buscan a alguien que le propongan disefio,
Yo creo que la principal estrategia es primero establecer una suerte de P P e S PP,

creacién y eso es importante también para ellos, ya que ayudan al

yo le llamo servicio personalizado en el cliente, lo que tiene que hacer |¢————————1 -

mercado a conducirse, por eso es importante esa persona comercial que
la pequena empresa y no cuesta mucha es personalizarse en las redes

les decia, que haya siempre alguien que esté al tanto de los dltimos
que haya siempre alguien g

gustos, los ultimes detalles de colores que se usan en tales estados

porque muchas veces se ha fallado justamente por ello

sociales, personalizar su pagina web, que sea un protagonista activo.

2:44 1165 in Anexo 6

£)2:43 128 in Anexo 6
Para establecer una diferenciacian en el producte se requiere pues

Una Mype tiene que mostrar las alternativas de disefios
hatia nuestros clientes, siempre mostrar. Por eso que es
necesaria que en una Mype tenga una persona que esté
encargada del disefic y patronaje que es la que tiene que
242126 in Anexo 6 hacer los cambios adecuados para pader presentar.

de capacidad de disefio y también de procesamiento. Por otra lado,

el conacer el mercado porque como todos sabemos y €so es en
general en cualquier campo, uno tiene que zjustarse a lo que &l
mercado requiera a partr de ese punto y tratar de conocer no sélo
5 preferencias sino los vacios que puedan haber

otro punto de diferenciacién de mercado, tener una alta respuesta
para pader repaner el praducto que ellos requieran y respetar los
tiempos. Muchos quieren que les respeten los tiempas porque no
todos respetan los tiempos porque generalmente hay muchos que
agarra la que ya tienen del producto @ no lo tiene todavia en la fecha
establecida y lo que hacen es solicitar al comprador que les haga una
promoga en el plazo de entrega y una prérroga; por lo tanto, al crédito,
una prérroga a cualquier tipo de documento que se haya buscado para
hacer el paga.

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracion propia)

En estasubcategoria se abordéas estrategias que se pueden realizar desde toda la

perspectiva de moda, disefio, producto desde el cliente.

Los expertos nos mencionan mayor parte darle énfasis al disefio o prenda de ropa, ya que
es primordial para este tipo degducto dar una exclusividad, por lo general, se de tomar
en cuenta a personas gque sea especialistas para que en caso ocurre algun inconveniente

con el disefio de la prenda, ellos puedan a socorrer y de esta forma no perder a los clientes.
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Los clientes muds veces buscan que uno proponga, inicialmente te dan sus
patrones, pero ellos buscan a alguien que le propongan disefio, creacidén y eso es
importante también para ellos, ya que ayudan al mercado a conducirse, por eso es
importante esa persona comercial [psadecia, que haya siempre alguien que esté

al tanto de los ultimos gustos, los ultimos detalles de colores que se usan en tales

estados porque muchas veces se ha fallado justamente p@Betiérrez, 2021)

Para establecer una diferenciacién en el producto se requiere pues de capacidad
de disefio y también de procesamiento. Por otro lado, el conocer el mercado
porque como todos sabemos y eso es en general en cualquier campo, uno tiene
gue ajustarse a lo quemskrcado requiera a partir de ese punto y tratar de conocer
no solo las preferencias sino los vacios guedahaber (Portugal, 2021)

Asimismo, en esta subcategoria se resalta que ante todo acuerdo o contrato de negocio se
debe respetar todas las indica@s y los tiempos establecidos por ambas partes, por lo
general, los empresarios de diferentes paises como Estados Unidos y Europa suelen ser

muy observadores con las acciones que puede realizar.

Otro punto de diferenciaciéon de mercado, tener una alfaiesta para poder
reponer el producto que ellos requieran y respetar los tiempos. Muchos quieren
gue les respeten los tiempos porque no todos respetan los tiempos porque
generalmente hay muchos que agarra lo que ya tienen del producto o no lo tiene
todaviaen la fecha establecida y lo que hacen es solicitar al comprador que les
haga una prérroga en el plazo de entrega y una prorroga; por lo tanto, al crédito,
una prorroga a cualquier tipo de documento que se haya buscado para hacer el
pago.(Fernandez, 2031
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4.1.2.1.4. Andlisis de Objetivo Especifico N° 04

Comprender de qué manera el uso del financiamientoi peenbarque limita la
competitividad de lasMiPymes exportadoras de la regiébn Lima de la partida
6209.20.000@n su etapa de internacionalizacion hacimeicado de Estados Unidos,
en el periodo 2016 2020.

Gréfico 36 Gréfico de la categoria Canal de Financiamiento preembarque

Financiamiento pre embarque

Carencia de garantias parael | ! ::: Intereses bancarios elevados en
financiamiento enbarque SR EE el financiamiento pre —
P embarque

Falta de conocimiento del uso de P
las garantias promocionales para falta de recursos para atender la
la exportacién dadas por el demanda

gobierno para la promocién de
exportaciones

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

Dentro de la categoria de financiamiento jpembarque se resalta 4 categorias que se
puede apreciar en el cuadro superior, para la parte de los expertos se ha trabajado con 3
categorias debido a que la informacion se de los recursos para entendenaslaeta

respondida en la parte de las empresas.
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A Analisis desubcategorial. Intereses bancarios elevados en el financiamiento

prei embarque

Grafico 37 Grafico de lasubcategorialnterés bancarios

=)2:53 134 in Anexo 6

Esos préstamos no bancarizados son mucho mas altos en
cuanto a la tasa de interés de los que tenemos nosotros en el
sistema financiero. Realmente si consideramos las condiciones
que nos cobran o los documentos en cobranza ya sea con el
factoring o por el forfaiting, es mucho menor la tasa que
pagamos frente a una linea de crédito independiente.

=2:62 11 234 in Anexo 6

J

Si, los intereses y condiciones que el sistema bancario cobra
estén por encima del promedio de Latinoamérica. Ahi se
requiere una suerte de lo que yo llamo compromisa y que los

=12:651271in Anexo 6
Intereses bancarios elevados en

Si porque en la region el tema del interés, nosotros |4 o el financiamiento pre — -

somos los que pagamos més alto de interés en embarque c "
Aranciamiants reguladores del Estado procuren sensibilizar al sistema
1 financiero y bancario en el sentido de que es un objetivo pais
2:60 1192 in Anexo 6

En realidad si y justamente estos programar se orientan a RI230 1S InAners’s
dar un interés menor como 5%. 7% u 8% y ahora menor No, no es la limitante porque hay algunas empresas pymes como
por el tema de la pandemia. Obviamente si lo comparas en otros sectores que simplemente teniendo la persona correcta
con lo que te da el banco directamente que no baja de. + $| dentro de la empresa han aplicado a otros mecanismos de

15% - 18%, obviamente muchas empresas desisten de
postular a un crédito para un financiamiento pre a post
embarque porque te dejan muy poquitc margenes y a
veces ni ven la ganancia por vender.

financiamiento y les ha ido perfectamente bien y esas empresas
dejaron de ser micro, pequefias o medianas haciendo ser grandes.

hd

=/2:55 174 in Anexo 6

Los intereses elevados son desmotivadores y
constituye sin duda alguna una barrera pero
este tiene que ver tus opciones porque si tienes
otras opciones que son mas comodas,
obviamente la vas a usar pero en general si te
sales del sistema tradicional, bancario y las
otras alternativas, en algunos casos suelen ser
mas costosas.

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracion propia)

En referencia a la subcategoria de los intereses elevados y los requisitos que solicitan las
entidades financieras, los expertos mencionan que si existe una alta tasa de intereses por
parte de los bancos y que pueden perjudicar eroeiantoen quela empresa requiar

de grandes pedidgsa causa de la falta de financiamiemédogren concretdos pedidos

En realidad, isy justamente estos prograsee orientan a dar un interés menor
como 5%. 7% u 8% y ahora menor por el tema gmtalemia. Obviamente si lo
comparas con lo que te da el banco directamente que no baja de.188%p
obviamente muchas empresas desisten de postular a un crédito para un
financiamiento pre o post embarque porque te dejan muy poquito margenes y a

veces nien la ganancia por vendékachuca, 2021)
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Si, los intereses y condiciones que el sistema bancario cobra estan por encima del
promedio de Latinoamérica. Ahi se requiere una suerte de lo que yo llamo
compromiso y que los reguladores del Estado procunesibsiéezar al sistema

financiero y bancario en el sentido de que es un objetivo(fgjarse, 2021)

Como mencionan los autores, la alta tasa de las entidades si puede afectar, ocasionando
que las empresas puedan optar por otro tipo de financiamientaad&sonal como

préstamos de familiares u otros.

A Anadlisis desubcategoria2. Carencia de garantias para el financiamiento pre

I embarque

Gréfico 38 Grafico de lasubcategoriaCarencia de garantias

FuenteAtlas. Ti 9.0 (Elaboracién propia)

Muchas de las empresas no utilizan este tipo de financiamiento debido a que no poseen
la informacion a la vista, porque si existe solo es cuestion de investigar mas de lo que
propone este tipo de financiamiento que es mejor a lasrgscgue ofregelos bancos u

otras entidades del rubro.
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