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Resumen

El presente trabajo de investigacion se desarrollé con el objetivo de evaluar
la propuesta de un plan de negocios que logre exportar prendas de fibras
de alpaca hacia el mercado de Manhattan — NY — EE. UU, de la empresa
Business Health and Beauty - Cuzco, Peru. Metodolégicamente se
desarrolld una investigacion de tipo descriptiva y disefio no experimental
tomando como muestra un grupo de 20 ciudadanos estadounidenses, un
productor y proveedor de fibras de alpaca y un grupo de tres expertos en
temas de exportacion. Para la recogida de datos se utilizaron dos
estrategias: una cualitativa, usando como instrumento de recoleccion de
datos una guia de entrevista y para la estrategia cuantitativa se utilizaron
como instrumentos de recoleccién de datos una encuesta online y un test
de seleccion de mercado propuesto por PromPeru. Entre los resultados mas
relevantes se encontrd que las prendas de vestir de mayor demanda son
las de las lineas de abrigos y, las preferencias se resaltan por la calidad de
la fibra y la capacidad de abrigo. El estudio concluyé con la viabilidad y
rentabilidad del proyecto de plan de negocios al arrojar un VAN econémico
de $295,738.23 y una TIR econdmico de 37.6%; en cuanto al aspecto
financiero el VAN arrojé un valor de $488,261.25 y una TIR de 103.2%.

Palabras clave: Plan de negocio, exportacion, fibra de alpaca, prendas de

vestir.



Abstract

This research work was developed with the objective of evaluating the
proposal of a business plan that manages to export garments of alpaca
fibers to the market of Manhattan - NY - USA, of the company Business
Health and Beauty - Cuzco, Perd. Methodologically, a descriptive research
and non-experimental design was developed taking as a sample a group of
20 US citizens, a producer and supplier of alpaca fibers, and a group of three
experts on export issues. Two strategies were used for data collection: a
qualitative one, using an interview guide as a data collection instrument and
for the quantitative strategy an online survey and a market selection test
proposed by PromPerl were used as data collection instruments. . Among
the most relevant results, it was found that the garments with the highest
demand are those of the coat lines and, the preferences are highlighted by
the quality of the fiber and the warmth capacity. The study concluded with
the viability and profitability of the business plan project by showing an
economic NPV of $ 295,738.23 and an economic IRR of 37.6%; Regarding
the financial aspect, the NPV showed a value of $ 488,261.25 and an IRR
of 103.2%.

Keywords: Business plan, export, alpaca fiber, clothing.
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INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

En nuestro pais Perq, la produccion de prendas utilizando lana de alpaca se
ha incrementado favorablemente en los Ultimos afios. Nuestro sector de
produccion posee notables ventajas en calidad y cantidad, con respecto al resto
del mundo. Actualmente, se cuenta con una poblacion creciente de 3.7 millones
de cabezas de alpaca lo que se aproxima al 86 % del total de produccion en el
mundo. Asi mismo, desde el afio 1997 en adelante, el crecimiento de las
exportaciones del sector artesanias ha presentado un crecimiento considerable,
siendo asi que en el afio 2003 las exportaciones aumentaron en un 7.43% respecto
al afo anterior, del cual un 35% representa las ventas hacia al exterior de prendas
de fibra de Alpaca, especialmente en el pais de Estados Unidos.

En este escenario de exportacion, al cierre del afio 2017,
las exportaciones de alpaca bordearon los US$ 169 millones, creciendo en 28,9%,
debiéndose especificamente al aumento de los envios de fibra (US$ 80 millones).
Se destacan los mercados de China (US$ 57 millones), EEUU (US$ 32 millones)
e Italia (US$ 23 millones) y, considerando que la alpaca peruana es simbolo de
calidad en la industria textil internacional, de acuerdo con las cifras proporcionadas
por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur), durante el primer
semestre del afio 2018 se observé un crecimiento del 48,8% en las exportaciones
de productos de alpaca, permitiendo que en este periodo las prendas de vestir
crezcan en 22,1% siendo EEUU, Chile, Canada, Australia y Alemania los
principales mercados de destino (LR, 2018).

La crianza de alpacas en el Per( se consolida como la actividad més sélida
gue aporta ampliamente a la economia peruana, concentrando alrededor del 87%
(més de 3 millones) de la poblacién mundial de alpacas. En el IV Censo Nacional
Agrario (Cenagro) se ha sefialado a Puno como la regién con mayor cantidad de
alpacas con 39,6% de ejemplares; seguido por Cuzco (14,8%), Arequipa (12,7%),
Huancavelica (8,4%), Ayacucho (6,3%), Apurimac (5,9%), Pasco (4,0%) y
Moquegua (3,5%); el 4,8% restante esta divido entre otras diez regiones dedicadas

a esta importante actividad alpaquera, la cual sus fibras son reconocidas a nivel
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mundial en vista a su sedosidad, suavidad, durable, resistente y no inflamable,
ademas de su grosor del pelo de alpaca de 18 a 22 micrones, que lo convierte en
uno de los pelos mas finos del mundo. Estas propiedades permiten la confecciéon
de prendas de vestir; asi como de accesorios y artesania de gran calidad,
convirtiendo al Peru en uno de los principales proveedores de fibras de alpaca en
el mundo. Es asi que, estos productos a base de fibras de alpaca han sido
expuestos con gran éxito en distintas ferias internacionales, en las que se
destacan: La Feria Coterie (Nueva York, EE. UU.), la Rueda de Negocios Virtual
de Comercio Justo (Peru), la Feria Neonyt (Hamburgo, Alemania), la Feria Pitti
Filati (Milan, Italia), la Feria Premiére Vision (Paris, Francia), la Feria Magic Las
Vegas (Las Vegas, EE. UU.) y el Showroom con oferta de textiles para el hogar y
deco denominado Peru Home Display (Copenhague, Dinamarca), entre otras (La
Camara, 2021).

Ultimamente, el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI) ha
registrado la produccion nacional en el primer trimestre 2021 un incremento de
18,21%, luego que en enero y febrero 2021 registrara tasas negativas; debiéndose
entre otros factores al comportamiento positivo del sector comercio. Sin embargo,
en este primer trimestre, algunos sectores de la economia han podido superar su
produccion alcanzada en el primer trimestre del afio 2019, y otras estuvieron por
debajo de su nivel de produccion, por lo cual en marzo 2021 el indice de la
Produccién Agropecuaria registré una disminucion de 1,86% con respecto a marzo
2020, debido a una menor produccién registrada especificamente en vacuno -
0,99%, fibra alpaca -1,19% y ovino -0,30%, asi mismo una subida en la produccion
de porcino 2,00% y alpaca 2,06% (INEI, 2021b).

Estas cifras porcentuales nos conducen a pensar en un pais con ciertas
ventajas competitivas y oportunidad de recuperacion econémica mundial lo cual
nos permite insertarnos y tener presencia en los mercados internacionales. Sin
embargo, nuestra produccion y exportacion estuvo siempre focalizada en
mercados internacionales en los que destacan el mercado italiano y asiatico. La
Asociacion de Exportadores (ADEX) ha sefialado que el Peru superd los 28

millones de dolares en exportaciones de fibra de alpaca al mercado italiano,
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superando en 5,9% del afio 2019; convirtiéndose este pais, asi como China con
mayor demanda (83,5% de fibra de alpaca). A estos dos mercados se suman
Taiwan, Corea del Sur y Japon con cifras significativas en exportaciones de este
fino producto (América Economia, 2020).

En este escenario el estudio investigativo propone un Plan de Negocios para
la exportacion de prendas de fibra de alpaca a la ciudad de Manhattan — NY,
considerando como entidad exportadora a la empresa Business Health and Beauty
y esta dirigido a un determinado nicho de mercado en la ciudad de Manhattan,
posicionando productos en prendas de vestir a base de fibra de lana de alpaca en
sectores que busquen vestir lo mejor de nuestra textileria peruana. Sin embargo,
el estudio identifica aspectos importantes que definen la calidad de la fibra de
alpaca y por ende el éxito de las exportaciones de prendas de vestir hechos con
este fino material. Uno de los aspectos a considerar es la tecnologia utilizada en
la obtencion directa de esta fibra considerando que actualmente en el mercado no
existe herramientas tecnoldgicas que ayuden a separar la fibra segun su finura en
forma adecuada, ello genera que los ingresos de estos productos alpaqueros sea
menor (Maria, 2018).

La capacitacion también es un factor determinante en la obtencion de la
calidad de este producto; sin embargo, aun existe brechas de desinformacién en
cuanto a la seleccién de pieles, lavado, piquelado y otras técnicas que permita a
los productores la elaboracion de productos artesanales de excelente calidad,
otorgando un valor agregado a la actividad de crianza de estos camélidos. Asi
mismo, el nivel de crianza asociada a los cuidados sanitarios donde la alimentacion
también es afectada lo cual dificulta y limita la calidad de los productos a exportar.
En consecuencia, el estudio plantea un analisis de los aspectos relevantes que
inciden en las exportaciones de productos hechos a base de fibras de alpaca,
considerando las caracteristicas del mercado seleccionado, especificamente el
mercado meta incidiendo en las caracteristicas del consumidor, la segmentacion
del mercado meta, andlisis de la oferta y la demanda mundial y nacional y las
caracteristicas del producto a exportar; asi como la evaluacién econémica de la

viabilidad de la puesta en marcha de este plan de negocios.
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1.2. Antecedentes de Estudio

A nivel internacional.

(Galarraga, 2019) realiz6 una investigacion con el objetivo de determinar la
factibilidad y viabilidad de exportar sacos de vestir hechos a base de lana de alpaca
hacia el mercado aleman en vista al crecimiento en demanda de camélidos en los
altimos afios y las oportunidades de insumos con las que contaban un grupo de
productores alpaqueros en las provincias de Chimborazo y Bolivar, Ecuador.
Mediante un estudio de mercado de la industria y andlisis financiero, el
investigador pudo determinar dos aspectos importantes: uno, las debilidades en
los patrones de consumo del cliente, asi como las tendencias del mercado
encontrando que los principales competidores ofertaban productos elaborados con
fibra sintética; presentdndose este hecho como una oportunidad de insercion de
sus productos hacia el mercado objetivo. El otro aspecto se basa en los resultados
de la evaluacion financiera, evidenciando la viabilidad y rentabilidad positiva de
exportacion proyectada para cinco afios; presentando ganancias desde el primer
afo en base a los resultados del Valor Actual Neto (VAN) de $220.58 y una Tasa
Interna de Retorno (TIR) de 19.1%.

(Solano, 2017) propuso un plan de negocio con la finalidad de exportar
chompas hechas a base de lana de alpaca hacia el mercado suizo aprovechando
que en este mercado, Bolivia es beneficiario del 100% en rebaja respecto a las
tasas arancelarias, razon por la cual el pais boliviano en los ultimos afios ha tenido
un crecimiento en exportaciones al exterior especificamente en exportaciones de
este rubro. El propésito del investigador fue mostrar su produccion en el exterior
en vista a su posicionamiento empresarial cuya misién es vestir a nifios y nifias
con chompas de alta calidad que protejan del frio en estas zonas de bajas
temperaturas. El autor logré comprobar la viabilidad del plan de negocio
argumentado en la realizacion de un analisis financiero cuyos indicadores en el
VAN vy valor del TIR lograron determinar una rentabilidad positiva.

(Paredes & Perandres, 2016) realizaron una investigacion basada en un
estudio de factibilidad respecto a la comercializaciéon de prendas de vestir hechas

a base de pelo fino y lana de alpaca, considerando como mercado meta un grupo
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de habitantes de Paises Bajos. Entre los resultados mas relevantes se estimo una
proyeccion optimista de la propuesta de exportacién ubicando a la empresa en una
posicion rentable. Los autores concluyeron que, a pesar que Ecuador cuenta con
una capacidad importante en la produccion de prendas de vestir tradicionales
hechas con fibras de camélido u ovinos, la falta de tecnologia y cuidados
necesarios del ganado afectaria la oferta del pais; sin embargo, dada la ventaja
competitiva que planean desarrollar se logré abarcar un nicho de mercado que
pudo apreciar el aspecto étnico, asi como la calidad de las prendas, sin la
necesidad de tener un amplio volumen de produccién.

A nivel Nacional:

(Ballon & Laureano, 2017) realizaron un estudio de pre factibilidad para la
industrializacion y exportacion de fibras e hilados de alpaca a los mercados de
China y reino Unido, ante la alta demanda de este producto hacia los mercados
europeos y asiaticos, ademas de considerar que nuestro pais tiene presencia en
los mercados exteriores al poseer ventajas competitivas respecto a la
biodiversidad de fibras que llega a satisfacer a los consumidores de gran
exigencia. El estudio logré proyectar una linea de produccion de 50 kg de fibra por
hora y unos 20 kg de hilo de alpaca por hora. La evaluacion econémica y financiera
del proyecto arrojo alta rentabilidad reflejada en su proyeccion, con lo cual se
aumentd el rendimiento hasta alcanzar exportaciones de 89 toneladas entre fibra
e hilo de alpaca; asi mismo los resultados evidenciaron un VAN muy positivo y una
TIR de 48.18% mostrando relacion con la inversién del negocio y un adecuado
financiamiento. Los autores llegaron a la conclusion que el proyecto logré una
demanda satisfecha en los mercados objetivo con lo cual se asegura el éxito en
las ventas de los productos ofrecidos; ademas del uso de las redes sociales y
canales online para promocionar estos productos.

(Lujan, 2017) desarroll6 una investigacion respecto a las exportaciones de
chullos reversibles hechos a base de fibras de alpaca con disefios netamente
peruanos hacia el mercado europeo, especificamente la comunidad autbnoma de
Castilla Leo6n, Espafia, dada su ubicacién geogréfica, la cual posee bajas

temperaturas en épocas de invierno. Con el propdsito de ofertar el producto el
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investigador propuso estrategias de ventas basadas en campafas de publicidad
via redes sociales, e — comerce, merchandising, entre otros. Asi mismo, propuso
estrategias para los procesos logisticos de tal forma que se haga viable el proyecto
para la exportacion del producto hacia el mercado objetivo. Entre las conclusiones
mas resaltantes se destaca la seleccion del Incoterm FOB por ser el mas
competitivo y favorable para los exportadores, mediante el cual se pudo analizar
los costos de logistica y otros, resultando un precio de venta favorable para los
intereses del exportador. En cuanto a la evaluacion economica y financiera del
proyecto, el investigador pudo evidenciar su viabilidad y rentabilidad encontrando
resultados en el VAN de $ 40275.55 y un TIR de 53% en el aspecto econémico y
para el financiamiento un VAN de $ 24482.96 y TIR de 36%.

(Beltran, 2016) realiz6 un estudio investigativo en su tesis de grado,
proponiendo un plan de negocios para la comercializacion de prendas de vestir y
accesorios cuya exclusividad esté en el hecho de mostrar estas prendas hechas a
base de la mas fina calidad en fibras de alpaca y/o vicufia hacia el mercado chileno,
gracias al acuerdo de comercio bilateral vigente entre los paises Peru - Chile. El
investigador focaliz6 el estudio en las posibilidades y fortalezas de la empresa Sol
Alpaca evidenciadas en crianza de estos camélidos y la comercializacion de
producto terminado para su consumo directo, logrando ciertas ventajas
competitivas frente a sus principales competidores especificamente en costos de
produccién y confeccion. Entre las conclusiones mas relevante, el autor pudo
determinar que para un horizonte de 10 afios la propuesta de plan de negocios
resulté rentable, encontrando en el andlisis financiero un VAN de $1°150, 616.00
y una TIR equivalente al 27.76% por encima del capital aportado que exigen los
inversionistas.

A nivel Regional.

(Colque, 2021) propuso un plan de negocios de exportacion tomando como
base una empresa de origen arequipefio dedicada a la produccion y venta de
prendas de vestir hechas a base de fibras de alpaca. Razon por la cual, el
investigador pudo adaptar su modelo de negocio hacia el mercado internacional,

especificamente Alemania. El autor concluyé que la propuesta de un plan de
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negocios de exportacion al mercado aleman tuvo aceptacion y viabilidad a pesar
de las limitaciones encontradas en la empresa exportadora, evidenciada en la falta
de personal especializado y estructura organizacional; sin embargo la estructura
del proyecto incorporé estrategias basadas en tres aspectos: una de marca y
posicionamiento basada en el trabajo de gestion de branding, ampliacion de otras
lineas de producto que le permitié formar parte de la marca sectorial Alpaca del
Peru. Otra estrategia de produccion, optimizando procesos que le sostenibilidad y
valor afadido. Finalmente, la gestion, incorporando nuevas areas de venta,
negocios y procesos basados en el marketing digital y datos.

Delgado et al., (2020) realizaron un proyecto de exportacion de prendas de
fibras de alpaca producidas por artesanos cuzquefios especializados; razon por la
cual le asigna un valor agregado y alta calidad a las exportaciones. Los autores
basaron el estudio en las ventajas competitivas del entorno asumiendo la alta
demanda de esta fibra en el mercado nacional e internacional; ademas de
comercializar prendas de vestir con una cadena de valor justa con los productores
y artesanos. La propuesta tiene como principal fuente de ingresos las ciudades de
Lima, Arequipa y Cusco con una proyeccion al mercado de EEUU. Entre las
conclusiones mas resaltantes, el proyecto tiene un VAN de 370,273 soles, un TIR
de 161.21% y un Cok de 11.55%, lo cual evidencia la viabilidad y rentabilidad del
proyecto. Asi mismo, dada la coyuntura global a raiz de la crisis pandémica
descubrieron un potencial en el mercado interno, especificamente en provincias
teniendo como principal ventaja los disefios modernos y Unicos de las prendas
comercializadas. Y en cuanto a la investigacion de mercado, se concluyd que a
causa de la Covid — 19 los intereses de compra han sufrido cierta cambios; sin
embargo, existe un interés real por el producto, al tener un proceso de produccion
sostenible y con disefios modernos y exclusivos.

Ambrosio (2019) realizé una investigacion con el objetivo de determinar los
factores asociados a la capacidad exportadora de las empresas productoras de
prendas hechas a base de lana de alpaca en la provincia de Huancayo. Para tal
finalidad la investigadora tom6 en consideracién la capacidad fisica, econémica,

administrativa y la capacidad de los recursos humanos como elementos
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indispensables en la capacidad de exportacion de estos productos destacados por
finos disefios y calidad de lana en prendas de vestir. Los resultados del estudio
indicaron que segun expertos y empresas consultadas; las prendas de fibra de
alpaca tienen una mayor aceptacion en el mercado exterior en épocas claves como
en los meses de invierno y fechas festivas; sin embargo, es necesario notar las
caracteristicas y requisitos del producto para su exportacion cumpliendo
estandares de calidad incidiendo en procesos para obtener productos bien
elaborados con maquinas y etiqguetado con informacion respecto a cuidados
necesarios. El estudio concluye con el hecho de considerar que las exportaciones
de estas prendas de vestir generan ganancias siendo el margen promedio por
unidad exportada en el rango del 20% a 30% lo que genera rentabilidad para
mantenerse en el mercado. Asi mismo, la investigadora pudo evidenciar que para
generar crecimiento econdmico es necesario mejorar los procesos productivos
para ello se debe mejorar sus maquinas e implementar las nuevas tecnologias

para evitar productos defectuosos que impiden una produccién éptima.

1.3. Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Plan de Negocio

Tedricamente, el plan de negocios tiene acepciones de interés; sin embargo,
de acuerdo a las necesidades de investigacion se definira teniendo en cuenta
distinta posiciones con criterios convergentes de exportacion.

(Canto, 2018) indica que el plan de negocios orienta el rumbo de viaje
emprendedor mediante un documento breve que las empresas pueden utilizar
como guia o como una hoja de ruta que sentaran las bases para transformar
proyectos o ideas de negocio en una realidad empresarial. El autor recomienda
realizar un analisis detallado de la idea de negocio para conocer su viabilidad en
muchos aspectos diferentes. Se debe analizar la viabilidad técnica, economica y
financiera, asi como la viabilidad social y ambiental. A partir de este analisis se
determinan los procedimientos, estrategias y acciones que se deben tomar para

gue el negocio se convierta en una realidad.
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(Salazar, 2019) refiere que un plan de negocio plantea una idea de negocio
0 un proyecto empresarial con objetivos claros y definidos; asi como un conjunto
de estrategias para alcanzar metas y objetivos, asi como la estructura de la
organizacion y la inversion necesaria de financiamiento. Por lo tanto, en su
estructura se consigna el resumen ejecutivo, definicion de negocio, organizacion,
estudio de mercado, estudio de inversion y financiamiento, estudio técnico de
ingresos y gastos, evaluacion del proyecto y una matriz DAFO como herramienta
indispensable para determinar el analisis de los ambientes interno y externo de la
empresa.

(Bravo, s. f.) se ha referido al plan de negocios desde su perspectiva de
emprendedor. Sefala que el plan de negocios asegura el éxito de la empresa, se
considera como una herramienta determinante que debe ser usado por tiempo
indefinido mientras prospere el negocio. Entre las razones para considerar su vital
importancia es que asegura la toma de decisiones y se muestra como una
herramienta de comunicacién para todos los integrantes de un proyecto.

PromPeru (2017) sefiala que el plan de negocio es un resumen detallado de
una empresa cuya utilidad estd basada en ayudar a conocer el negocio, sus
antecedentes, los factores de éxito o fracaso, asi como las estrategias y metas
definidas. En este marco de definicién, se refiere al Plan de Negocio Exportador
como parte de la idea de negocio, el cual lleva esta idea hacia el dmbito
internacional; es decir, busca el producto de la empresa seleccionado para su

exportacion hacia el pais elegido como mercado objetivo.

1.3.1.1. Importancia de un Plan de Negocio Exportador

Se mencionan dos aspectos que resaltan la importancia de un plan de
negocio: En primer lugar, estd el hecho de considerar que este documento
determina todas las tareas a realizar y las acciones necesarias para posicionar el
servicio a nivel internacional. Por lo tanto, este documento resulta vital para el
negocio el cual, siendo la razén de ser del gerente disminuye acciones de
vulnerabilidad ante las amenazas de los competidores y del mismo mercado. Un

segundo aspecto a considerar es su contenido, puesto que da a conocer
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claramente y en forma precisa todos los componentes de funcionamiento, desde
la vision de la empresa, hasta los costos y precio de exportacion de modo tal que

denote la viabilidad tanto econémica como financiera del negocio.

1.3.1.2. Analisis del potencial exportador

Toda empresa que tiene una idea de negocio ante la necesidad de exportar
su bien o servicio, debe considerar como partida el andlisis del potencial
exportador el cual puede ser identificado por un conjunto de caracteristicas como
el comportamiento de la empresa en el mercado nacional, los recursos, los
procesos y productos, etc., los que determinan las fortalezas y debilidades. Es
importante considerar los factores externos a la empresa para encontrar las
oportunidades y amenazas en el mercado internacional. En ese sentido, es
necesario analizar la empresa en base a la gestion exportadora y analisis del

producto.

1.3.1.3. Factores a evaluar para exportar un bien o servicio

Una empresa de cualquier rubro que tenga plasmada una idea de negocio y
pretenda exportar sus productos hacia un mercado identificado y seleccionado,
debe evaluar los siguientes aspectos:

- Contar con un plan estratégico de exportaciones. Esto permitird evaluar entre
otros aspectos, saturacion de mercados, como enfrentarse a nuevos
competidores procedentes del exterior e identificar nuevos mercados sumamente
atractivos.

- Contar con una infraestructura adecuada. Es importante disponer de recursos
adecuados, puesto que este aspecto traeria una serie de beneficios y efecto
positivo como la reduccion de costos logisticos y adecuar las condiciones de
infraestructura a fin de generar ventaja competitiva frente a la competencia como,
por ejemplo, incorporar tecnologia en los procesos de produccion.

- Contar con un nivel de produccion constante y sostenida, de modo que se
justifique la capacidad productiva en las exportaciones y abastezca la demanda

del mercado.
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- Contar con personal adecuado. Las exigencias del mercado avalan la necesidad
de contar con suficiente personal y que beneficie a la empresa en el sentido de
constituirse como agentes para conectar posibles clientes.

- Manejar el aspecto financiero. Es necesario identificar con qué recursos
financieros se cuenta para hacer realidad un proyecto de exportacion, tales como
la informacion financiera histérica, los estados financieros y las principales

razones financieras de liquidez, de actividad y de rentabilidad.

1.3.1.4. Formulacion de un Plan de Negocio Exportador

El presente estudio investigativo toma como referencia la propuesta de un
Plan de Negocio Exportador bajo los siguientes criterios: al considerar los factores
internos y externos se identifica las oportunidades y amenazas existentes.
Ademas, usar factores empresariales que genere acciones estratégicas que
conduzcan al posicionamiento del negocio en el mercado. Asi mismo, en materia
de factores productivos se identifica el potencial exportador.

A continuacion, se ilustran las actividades para la formulacién de un Plan de
Negocio Exportador basado en la propuesta de la Comision de Promocion del Peru
para la Exportacion y el Turismo (PROMPERU), el mismo contempla las siguientes

acciones (PromPerq, 2017).
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Figura l
Esquema de planificacién de actividades de un plan de negocio exportador

FACTORES INTERMOS FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS DEBILIDADES OPORTUNIDADES AMENALAS
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DE NEGOCID —n
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SEGUIMIENTD DE
ACTIVIDADES
VALOR AGREGADD TECHOLOGIA
RETROALIMENTACION

Fuente: (PromPeru, 2017)
Factores internos y externos:
Fortalezas: se refiere a toda actividad bien realizada o cualquier recurso bien
administrado por la empresa.
Debilidades: se refiere a toda actividad no bien realizada o cualquier recurso
necesario pero que la empresa no lo dispone.
Oportunidades: referida a toda situacion interna que genera beneficios y tiende a
mejorar la rentabilidad de la empresa.

Amenazas: Cualquier situacién externa que ocasiona fracaso en las actividades.
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Pilares empresariales:

Demanda: se trata de encontrar el mercado en la cual el perfil empresarial se
equilibra con el mercado para que el producto se ajuste a las preferencias del
consumidor.

Oferta: La organizacidn evallda su capacidad de oferta la cual debera estar
alineada a la capacidad de adaptacion al mercado. Identificar la oferta implica que
la empresa optimice sus procesos y esto genere competitividad en sus costos y
gastos y de esta forma, fije el precio de oferta de acuerdo a las exigencias del
producto identificado en la demanda.

Asociatividad: estrategia que permite optimizar procesos de gestidn, asi como la
mejora de negociacion obteniendo una mejor y mayor oferta de exportacion.
Institucionalidad: la empresa debera identificar las instituciones publicas y privadas
que le facilite el proceso de comercializacion del bien o servicio, permitiendo
consolidar el negocio y por ende el éxito empresarial.

Valor agregado: aumenta el valor en la calidad y satisfaccion del cliente, logrando
gue la empresa se posicione adecuadamente en el mercado.

Factores de produccion:

Tierra: espacio o lugar donde se desarrollan todas las operaciones. Su
determinacion le brinda competitividad a la empresa.

Trabajo: tener el personal idéneo y especializado para desarrollar las distintas
actividades en la oferta exportable.

Capital: recursos que son el motor y fuentes de energia para el inicio de las
actividades y operaciones.

Tecnologia: recursos que optimiza la perfeccion de las actividades empresariales
de acuerdo a las exigencias de mercado nacional e internacional.

1.3.1.5. Estrategias para la formulacién de un Plan de Negocio Exportador.

Estrategias de liderazgo y costos. Bien o servicio cuyo precio es inferior a

precio promedio de mercado.
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Estrategias de diferenciacion. Las caracteristicas que posee un bien o
servicio difiere al de la competencia; sin embargo, el consumidor lo valora y esta
dispuesta a pagar un precio que es superior al precio promedio de mercado.

Estrategias de enfoque. Exclusividad de un bien o servicio con caracteristicas
particulares enfocado en un segmento o nicho de mercado.

Asi mismo, el plan de negocio exportador puede estar enfocado en:

Incrementar las ventas; asistiendo a eventos comerciales a nivel nacional e
internacional: ferias, misiones comerciales, ruedas de negocio, etc.

Posicionar la empresa; formando consorcios de exportacion, cuya finalidad
es sobreponerse a los competidores mayores.

Ingresar a un mercado internacional, identificando los gustos y preferencias
de los consumidores que satisfaga las necesidades de la demanda.

1.3.1.6. Esquema del Plan de Negocio Exportador

Antecedentes de la empresa. Este apartado debe consignar:

Descripcion de la empresa. Analisis del sector donde realiza las operaciones
y actividades, producto que ofrece, datos informativos respecto a: direccidén de
pagina web, ubigeo y sobre todos los mercados que abastece con sus productos.

Historia de la empresa. Se debe consignar datos descriptivos respecto a la
principal actividad que desarrolla, descripcion de datos histéricos (finalidad de la
creacion de la empresa, caracteristicas de su producto, consolidacion de la
empresa, etc.).

Idea del Plan de Negocio. Contempla la estrategia para su emprendimiento.
Punto de inicio en la elaboracion del plan de negocio.

Financiamiento requerido. Contempla los recursos necesarios para financiar
las acciones planificadas en la idea de negocio y que estas se desarrollan en el
plan de negocio.

Propuesta de Plan de Negocio. Descripcion de los beneficios al implementar
las acciones estratégicas desde tres componentes: responsabilidad social,

negocios de inclusion y cuidado del medio ambiente.
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Resumen ejecutivo. es una resefia del plan de negocios y contiene los
siguientes insumos: plan estratégico, investigacion de mercado, precio de oferta 'y
la rentabilidad esperada del negocio. Ademas, contempla la descripcién de la
empresay la razon del plan de negocio. Se consigna también el producto a ofrecer
con sus caracteristicas y la demanda identificada. Finalmente, este resumen
contempla el mercado obijetivo, el resumen del presupuesto de financiamiento y
las decisiones de financiamiento.

Plan Estratégico y Plan Organizacional. En este apartado se definen los
objetivos, estrategias e indicadores que permita elaborar un plan de actividades
para la implementacion del proyecto. Para ello es necesario definir los siguientes
términos:

Planeacion Estratégica. Mediante la planeacién estratégica se plantea un
proceso sistematico que relacione los ambientes interno y externo de la
organizacién, que oriente hacia donde se focalizan las oportunidades y amenazas;
que brinde la posibilidad de enfrentar las fortalezas y debilidades, que se evaltuen
las ventajas competitivas y se defina la mision y vision de empresa. Este proceso
se inicia con el analisis del entorno, andlisis de la empresa respecto a su

desenvolvimiento en el sector y la descripcion de la competencia.
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Figura 2

Evaluacién estratégica y proceso de planificacién estratégica.
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Fuente: (PromPeru, 2017)

Anadlisis del sector. Implica el analisis de las incidencias de cambio en el
negocio que conllevan a un control limitado en la toma de decisiones, por tanto,
con el fin de enfrentar estos cambios resulta importante realizar una descripcion
tanto del sector como de la competencia. La Descripcion del Sector identifica el
panorama en la cual se encuentra la organizaciony la Descripcion de la
competencia se basa en la necesidad de analizar a la competencia de manera
uniforme. Se inicia estudiando el comportamiento en el mercado de los
competidores directos, analizando las estadisticas de exportaciones del Sistema
Integrado de Informacién de Comercio Exterior (SIICEX).

Con la finalidad de evaluar el mercado y tener la idea del impacto producido

en la introduccion de un producto al exterior, analizar el comportamiento de los
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competidores existentes y enfrentar aquellos nuevos potenciales competidores, se
considera el llamado Diamante de Porter. Michael Porter sostiene en su primer
libro “Estrategia Competitiva” que el potencial de rentabilidad de una empresa
viene definido por cinco fuerzas.

Las cinco fuerzas de Porter

El poder de negociacion de los proveedores. La alta demanda de materia

prima permite que los proveedores establezcan alianzas directas con las PYMES,
sin embargo, el poder de negociacion depende también de otros factores como los
costes elevados que definen la salida del producto.

El poder de neqgociacion de los compradores. Los consumidores o clientes

bien organizados hacen que la empresa justifique sus exigencias no solamente en
el precio del producto sino también en la calidad. Por lo tanto, el poder del
comprador radica en su impacto en la rentabilidad de la empresa, las propuestas
de negociacion, los mismos que estaran en términos de la demanda y los precios.

La rivalidad entre los competidores. Cuando existen excesivas estrategias

entre los competidores, el mercado se amplia impactando de manera significativa
en la capacidad de generar margenes adecuados; por lo cual es ideal identificar
las estrategias que emplean nuestros competidores para satisfacer a los mismos
clientes a fin de compararlas y superar las expectativas de negocio.

Las barreras de ingreso de potenciales competidores. Es importante

identificar la presencia de nuevos competidores para determinar a futuro como
sera el comportamiento de la industria. Por lo tanto, su presencia en el mercado
intentara replicar una reducida cadena de valor de las empresas existentes y
focalizar sus actividades en espacios donde las barreras de ingreso sean minimas.

Los bienes o servicios sustitutos. La presencia de nuevas empresas en el

mercado que ofrecen productos sustitutos a los que ofrecemos puede provocar
una amenaza en la medida que estos sean ofrecidos a menor precio o si tiene una
buena relacién coste/beneficio. Por tanto, es importante definir estrategias de
abastecimiento o proveer suministros al producto sustituto que contrarreste la

competencia (Porter, 2009).
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Figura 3

Relacion de las 5 fuerzas desarrollada por Michael Porter
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- Barreras de salida.

Determinantes de
rivalidad

sector.
rnERi e Rivalidades entra Compradores
EMpresas
existentes
&

- Concentrackin de
prowesdores.

- Impartancia del valumen
para los proveedores.

- Amenazas de integracion
hacia adelante.

- Presencia de insumas
sustitutos.

Poder de los provesdores
- Diferenciacion de insumos.

4

Determinacion del poder de
los compradores

Determinantes de
amenaza de sustitucion

- Rendimiento del precio

Poder de negociacion

- Wolumen de compradares.
= Infarmacion de comprador,
- Capacidad de integracian.
- Praductos sustitutas,

- Concentrackin de

campradaras v,
Cancentrackin de empresas,

senszibilidad del precio

- Praciofcompra total.
- Diferenciacidn del producto.

relativa de las
sustituciones,
- Casta por reemplasa.

- dentidad de marca.

- Impacto de
calidad/rendimiznto.

- Ganancia dal compradar.

- Incentives de guisnes tienan la
toma de decisidn.

- Prapensitn de las
campradaras a la
sustitucian,

Andlisis del entorno. Permite identificar los componentes FODA de la
empresa. Es decir, con el andlisis externo del sector y la competencia se identifica
la realidad de la empresa frente a las deméas del mismo rubro. Sin embargo, con
el andlisis interno del entorno se identifica el camino para sacar ventajas de las
circunstancias presentadas, ademas de administrar el factor riesgo para
desarrollar cabalmente las acciones planificadas en el plan de negocio.

Este analisis consigna factores internos y externos.

Generalmente, el andlisis del entorno desde el factor externo utiliza el analisis
PESTA: Factores Politicos (determinan las exigencias y las reglas de juego para
qgue el producto sea ingresado en el mercado). Factor Econémico (determina el

ambiente de negocios de exportacion en el pais de destino), Factor Social
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(identifica los cambios demograficos, los valores culturales y sociales del pais a
exportar), Factor Tecnoldgico (genera impacto drastico en la economia y en la
dinamica del mercado ante los cambios producidos por las nuevas tecnologias) y
Factor Ambiental (Es vital la identificacion de la problemética ambiental en el
sentido de someter la produccion sobre las condiciones ambientales).

El andlisis interno, consigna los siguientes componentes:

Analisis del potencial exportador. Particularidades que definen las fortalezas
y debilidades de la empresa. Se consideran los factores externos identificar y
aprovechar las oportunidades y minimizar los riesgos que suelen presentarse en
el mercado internacional. También es necesario analizar la gestion empresarial:
factores de la gestion exportadora que implican la capacidad organizativa de la
empresa, conocimientos técnicos del mercado internacional, logistica, recursos
financieros, etc. Ademas del analisis del producto, que permitird acceder al
mercado internacional.

La gestibn administrativa. Direcciona los procesos de planificacion,
organizacion, ejecucion y de control para el desarrollo de las actividades
considerando la organizacién y satisfaccion del consumidor.

La gestion productiva y logistica. Es importante la gestidon de la produccion y
la logistica en la empresa, puesto que una buena conduccioén de estos paradmetros
contribuye al objetivo de entrega del producto a los clientes. Por lo tanto, la
identificacion de las fortalezas y debilidades permiten generar nuevas estrategias
y acciones en el desarrollo de las actividades del plan de negocios.

Gestidon de los mercados internacionales y logistica. ElI proceso de
exportacion fortalece dos aspectos importantes: la identificacibn de mercados
internacionales que permitira analizar la demanda y la logistica que permite la
distribucion fisica internacional del producto y que este cumpla con las exigencias
de mercado.

La gestion econdmica y financiera. Es importante gestionar adecuadamente
los recursos financieros, puesto que contar con capital de inversion servira de
soporte en el desarrollo de las actividades planificadas. En este sentido, es

importante también que se identifique la capacidad econémica de la empresa;
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identificar su nivel de endeudamiento y conocer diferentes alternativas de
financiacion que permita tomar una decisién adecuada para beneficio propio y de
las actividades de exportacion.

Matriz FODA. Mediante un andlisis de los ambientes interno y externo se
logran identificar las fortalezas y debilidades en situaciones de oportunidades y
amenazas. Es decir, se presenta como una matriz de analisis en la cual se
encuentra definida la meta de alcanzar cuyos recursos de la empresa con el
entorno, logren generar ventajas competitivas sostenible mediante acciones de
construccion de fortalezas, reduccién de las debilidades, aprovechar las
oportunidades y minimizacion de amenazas de las que esta expuesta la empresa
a fin de contrarrestarlas.

Plan Estratégico. Mediante este documento de gestion se determina el
proceso sistematico en la cual, orienta a que el entorno externo e interno permita
conducir a la empresa dénde enfocar sus oportunidades y amenazas y confrontar
sus fortalezas y debilidades, evaluar las ventajas competitivas y definir la vision y
mision. Estas estrategias son vistas como acciones del plan de negocio y debe
consignar la misién, que expresa la razén de su existencia y su desempefio en el
presente, y vision institucional, y la vision, que define hacia donde quiere llegar con
su desempefio de acuerdo a sus recursos disponibles dentro de un marco de la
realidad.

Objetivos especificos — estrategias e indicadores. El planteamiento de los
objetivos especificos se basa en dos aspectos importantes: en primer lugar, el
analisis de los cuatro componentes del andlisis FODA en el sentido de relacionar
los aspectos encontrados en los ambientes interno y externo y, en segundo lugar,
se debe priorizar las actividades medibles a fin de generar estrategias cuyas
combinaciones y métodos sirven de apoyo para el logro de estos objetivos. Asi
mismo, los indicadores definen los instrumentos de planeacion usados para medir
los resultados de la ejecucion de las estrategias.

Plan Organizacional. En este documento se determina la organizacion de
los recursos humanos para definir la gestion en la contratacion de personal de

acuerdo a las estrategias establecidas.
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Estudio de mercado y plan de marketing. El estudio de mercado permite
identificar el cliente y mercado al cual va dirigido el producto. En estas condiciones
la actividad exportadora se encuentra en funcion a mecanismos de proteccion y
regulaciones que determinan los tratados bilaterales, las reglas que establece la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), asi como los bloques de integracion
econdémica y asociacion comercial.

Investigacion de mercado internacional. La investigacion de mercado
permite identificar mercados, nichos de clientes, masa de demanda, preferencias
de los consumidores, patrones de consumo, entre otros aspectos que, en base a
datos proporcionados por el area de mercadotecnia o marketing de una empresa,
intervienen en la toma de decisiones e influyen sobre la gestion, organizacion y
produccién empresarial. En este contexto se define la investigacion de mercado
internacional como un proceso ordenado acorde con los objetivos y la mision de la
empresa. Es en este componente donde se identifica, recopila, analizar y se
difunde sisteméticamente la informacion de mercados externos.

Tendencia de consumo de producto o servicio. Consiste en apropiarse
del comportamiento del consumidor en el entorno del mercado. Para tal finalidad
resulta importante utilizar herramientas de andlisis que coadyuven a realizar
analisis en los comportamientos de los ambitos politico, econémico, social,
tecnolégico y ambiental (PESTA).

Descripcion del producto. El producto es el componente mas importante
de la empresa, pues su descripcion permite conocer cuales son sus ventajas
mediante el disefio de un esquema que indica sus caracteristicas. Ademas, se
explica el proceso de su elaboracién y adaptarlas a los gustos y preferencias de
los clientes.

Clasificacion arancelaria. Proceso de codificacién del producto. Mediante
la clasificacién arancelaria se puede encontrar informacién comercial respecto al
lugar donde se va a exportar el insumo. El direccionamiento a los sitios web de la
SUNAT o SIICEX nos conduce a la informacién del producto.

Identificacién del problema. Situacién identificada mediante la

investigacién de mercado internacional, a partir de la formulacion del objetivo
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general que consigne entre otros aspectos, un conjunto de caracteristicas para la
elaboracion de un perfil del mercado en perspectiva y el estado de la demanda
gue puede estar en alza o en declive.

Andlisis del producto y cartera de productos. Este es un proceso
realizado en la investigacion de mercado internacional que determina los gustos y
tendencias del consumidor. Mediante este analisis se procuran las lineas de
productos de la empresa ofertadas decir, ademas de la estrategia para ingresarlo
en los mercados internacionales.

Seleccién del mercado objetivo. Es un proceso de decision estratégica de
mayor relevancia para una empresa. La seleccion de mercado interviene en los
aspectos de logistica, produccién y finanzas internas, influyendo en las
posibilidades de crecimiento y posicionamiento en el mercado internacional. Por lo
tanto, constituye una actividad que puede reportar beneficios, al mismo tiempo
riesgos que podrian perjudicar notablemente a la empresa.

Analisis de la oferta. Mediante el andlisis de la oferta se identifican datos
importantes que permite conocer el pais objetivo desde el punto de vista
econdémico y demografico y sus politicas comerciales (existencia de tarifas y
barreras de acceso). Para tal finalidad, podemos utilizar fuentes secundarias como
estadisticas organizativas gratuitas e informes de investigacion de mercado
SIICEX.

Mercado objetivo. Es un conjunto de consumidores de un mercado existente
gue puede formar parte de un mercado potencial real. Todos los esfuerzos y
acciones comerciales se dirigen hacia este mercado con el objetivo de hacer del
cliente un verdadero consumidor del producto.

Ficha pais. La ficha pais permite recopilar informacion del pais en forma
agregada. Los datos clave deben considerarse para el panorama general antes de
realizar una investigacién adicional.

Exigencias del producto. Muchos paises estan tomando medidas para
reducir las importaciones protegiendo y controlando los mercados internos. Estas
medidas pueden ser barreras arancelarias y no arancelarias. Los requisitos de

productos forman parte del marco para el acceso a los mercados y los beneficios
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comerciales. Por lo tanto, al elegir un mercado objetivo, es necesario delinear los
beneficios para los productores en los paises exportadores e importadores.

Canales de distribucién. Es una secuencia ordenada de pasos que debe
seguir un producto para llegar al consumidor final.

Medio de transporte. Se trata del traslado de mercancias de un lugar hacia
otro de un determinado pais, realizado para que las mercancias lleguen a su
destino de acuerdo con los términos establecidos entre el usuario del servicio y el
transportista. Para seleccionar el mejor medio de transporte de exportacion, es
importante conocer los diferentes modos de traslado en el pais donde se ubica el
mercado objetivo.

Importaciones del pais objetivo. Al importar desde el pais de destino, es
posible analizar el comportamiento y desarrollo de los productos exportados. De
esta forma, se podria analizar las tendencias y preferencias de consumo de este
mercado para productos importados de la competencia. Esta informacion se puede
conseguir utilizando desde la web TradeMap, una herramienta de analisis de
mercado que cubre el 95% y mas alla de las bolsas de productos béasicos en el
mundo.

Importaciones del pais objetivo desde Perd. Una tabla de las principales
importaciones de bienes bajo el rubro arancelario del Pera le permite identificar y
analizar la evoluciéon de su producto a lo largo del tiempo en comparacion con otros
paises para identificar y mejorar las exportaciones.

Andlisis de la demanda. El andlisis de demanda permite identificar el
comportamiento del consumidor y observar sus caracteristicas al momento de
tomar decisiones de compra. Por ello, este andlisis estudia las tendencias
generales en la segmentacion y comportamientos de los consumidores, patrones
de compra y consumo. El desarrollo del analisis de la demanda requiere del uso
de una variedad de fuentes de promocion de exportaciones, incluida la
investigacion de mercado, asi como sitios web respecto a encuestas y
estadisticas.

Tendencia general de consumo. Para identificar las tendencias de los

consumidores, es importante segmentar el mercado y conocer su perfil. No es
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posible saber en detalle todas las caracteristicas del mercado, sin embargo,
tenemos que buscar una herramienta que permita un analisis mas sencillo del
mercado.

Analisis del comportamiento del consumidor. Identificar los hébitos de
compra de los consumidores es importante porque los consumidores son
conscientes de los impulsos en momentos decisivos para comprar. Muchos de
estos impulsos tienen que ver con la necesidad, la economia o lo novedoso, por lo
que el estilo de vida y el entorno social determinan con qué frecuencia y
habitualmente compra un producto o servicio. De manera similar, identificar
patrones de consumo puede incluir el analisis de los consumidores respecto a la
frecuencia, forma, marca y método de satisfacer sus necesidades después de
tomar una decision. Este analisis le permite innovar productos o servicios en su
plan de negocios de exportacion.

Plan de Marketing. Es una herramienta de gestiéon que permite definir los
segmentos de mercado o publicos objetivo en los que nos posicionamos. Con esta
herramienta, se logran todos los objetivos que se proponen. Para colocar un
producto o servicio en el mercado objetivo, el marketing mix puede definirse
mediante la estrategia de las 4P (producto o servicio, precio, promocién y
ubicacion). Por ello, las empresas deben responder las preguntas adecuadas para
cada P. En este marco, se crea un presupuesto de marketing que puede
determinar el nivel de inversion requerido para implementar una estrategia de
mercado exterior o una estrategia de posicionamiento de producto con los clientes
objetivo.

Plan de Operacién

Esta seccion identifica los insumos utilizados para desarrollar los productos
o servicios ofrecidos. Es importante crear un proceso de produccién porque es un
insumo fundamental para determinar el costo de produccién y el precio de
exportacion. Por lo tanto, necesita los siguientes componentes:

Ficha de Insumo del producto. Esta ficha debe consignar: Insumos:
Materias primas, otros materiales utilizados para fabricar cada producto en cada

etapa del proceso de fabricacidon. Caracteristicas, calidad, duracion, etc. Personal.

33



Esto significa que el cambio de producto puede resultar bastante caro, tanto con
trabajo directo como indirecto. Costo de produccién. Estos son todos los costos
necesarios para completar la produccion y, en esencia, no se pueden aplicar
directamente al costo del producto.

Cadenade Produccidn. Se refiere a una serie de actividades estrechamente
relacionadas y vinculadas verticalmente pertenecientes a un mismo producto y
destinadas a satisfacer al consumidor. Para especificar el proceso de fabricacion,
se debe ilustrar un flujo de proceso.

Costos de Produccion. Permite predecir cuanto invertira una empresa en la
produccion de un producto en particular. Estos costos se determinan mediante la
relacion entre el costo de los insumos, el costo de la mano de obra y gastos de
fabricacion. Esta informacion facilita el analisis de utilizacién y determina el costo
final del producto.

Estandares de Calidad del Producto. Se refiere a un conjunto de criterios

establecidos que retnen requisitos minimos a favor de un producto de calidad.

Gestion Exportadora.

En esta seccidn, las empresas definen, analizan y reflejan las distintas fases
gue deben seguir al exportar sus productos, los costos asociados a sus acciones,
precios de exportacion y modelos de precios, de modo que se comprendan la
importancia de estos pasos y se ejecute un proceso exhaustivo y eficiente para
llevar sus productos al mercado. La gestion exportadora debe consignar:

Andlisis de costos y precios de exportacion. Este andlisis ayuda a las
empresas a determinar el costo total responsable de diversas acciones destinadas
a exportar. De esta forma, la empresa puede determinar la estrategia de precios a
utilizar. Por tanto, es necesario considerar los siguientes componentes: elementos
del precio de exportaciéon. Estos constituyen los costos totales como una suma de
los costos fijos y costos variables. Seleccion del precio de exportacion. Cuando se
trata de precios, se tiene en cuenta la estructura de costos de su empresa. La
fijacion de precios puede basarse en un equilibrio entre el costo total del producto

y la ganancia deseada, y estimaciones de la demanda del mercado percibida y los
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costos de produccion y comercializacion. Pueden establecerse de acuerdo con
condiciones de mercado altamente competitivas (precios ofertados en el pais
exportador). Existen técnicas para elaborar estas cotizaciones como, por ejemplo,
el Costing; basado en conocer el costo total por producto, afiadir la ganancia
deseada para obtener el precio de venta. En otras palabras, el precio se calcula
sumando el costo de fabricacion y el costo de envio. El Pricing, incluye la
determinacion del precio de venta sobre la base del precio de mercado
determinado; lo cual conduce a un retroceso de gastos. Estimacion que resulta
después de la deduccion de precios internacionales y costos de envio. También
es necesario definir el Incoterm, encargado de crear condiciones favorables para
la integracion de las actividades de comercio exterior y los contratos de
compraventa internacional. Es un conjunto de términos contractuales que definen
los derechos y obligaciones de los vendedores y compradores en el comercio
internacional, asi como los medios de transporte utilizados, los lugares de entrega,
los costos de bienes y servicios, impuestos y documentos requeridos. Manejo
tributario-Drawback/IGV. ElI Drawback es el Procedimiento de Restitucion
Simplificado que permite obtener, como consecuencia de la exportacion, la
devolucion de una parte porcentual del valor FOB del producto exportado, en vista
a que el costo de fabricacion se eleva por los derechos arancelarios que gravan la
importacion de insumos incorporados o consumidos en la produccion del bien
exportado.

Modalidades de pago. Los siguientes documentos son relevantes para los
distintos métodos de pago internacionales: Facturas emitidas por exportadores
que confirman las politicas relativas a la venta, contrato o dafio de mercancias, y
documentos de envio emitidos por transportistas internacionales para retener las
mercancias.

Riesgos. Los exportadores deben contratar un seguro tipo SECREX (seguro
de crédito a la exportacion) que cubre el riesgo de impago por parte del importador.
Esto permite a los exportadores operar con potencial de seguros. SECREX se usa
para montos que los exportadores consideran que pueden manejar el riesgo

financiero, por ejemplo, hasta $ 20,000.
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Cartas de crédito. Es el método mas utilizado en el mundo del comercio
exterior. Al igual que con los documentos de cobro, solo el banco es responsable
de la correccién de los documentos y debe aprobarlos antes de emitir una orden
de pago. Las cartas de crédito son la forma de pago mas segura y equitativa
disponible y se utilizan para empresas donde su valor puede ser muy importante.

Analisis de riesgos de operarios. El analisis de riesgos operarios toma en
cuenta tres componentes: Pais, tener en cuenta sus indicadores
macroecondémicos. Operador Logistico, evaluar el riesgo del operador logistico con
quien trabaja. Comprador. Es importante analizar los estados financieros del
comprador, sus deudas, etc.

Manejo documentario. Se refiere a toda documentacion necesaria en un
contrato de compra-venta internacional, pudiendo ser documentos comerciales,
certificaciones exigidas del producto en el pais a exportar, documentos financieros
y aduaneros que orientan la forma de pago y los documentos de aduanas exigidos.

Analisis Financiero y Plan Financiero.

En este andlisis se diagnostican el desempefio financiero de una empresa
para atraer inversores y determinar la rentabilidad de la empresa. De manera
similar, ayuda a orientar a los gerentes comerciales sobre sus necesidades
comerciales para hacer realidad sus ideas comerciales.

Andlisis financiero. El analisis financiero es responsable de analizar el
desempefio de una empresa en el pasado, y la planificacién financiera se ocupa
de como se esperan los resultados operativos de la empresa en el futuro. El
analisis financiero es el proceso de comparar el desempefio de una empresa a lo
largo del tiempo y compararlo con otras empresas del mismo sector. Este analisis
se realiza para identificar las fortalezas y debilidades del negocio.

Andlisis de los estados financieros. Se presentan como informes
econdémicos con el propésito de suministrar informacién general acerca de la
situacion financiera, del desempefio financiero y de los flujos de efectivo. También
muestran los resultados de la gestion realizada por los administradores con los

recursos que se les han confiado. Los estados financieros incluyen:
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Andlisis del Balance General. Se refiere al registro de manera sintética los
resultados del estado economico y esta dividido en activos (Recopila los activos y
derechos econdmicamente evaluados que posee una empresa en un momento
dado), pasivos (conjunto de obligaciones y deudas que la empresa ha contraido
con terceros y propietarios) y patrimonio (Forma parte de la propia acumulacién de
la empresa y con el tiempo se convierte en una util fuente de capital en caso de
crisis o falta de fondos). Tener en cuenta que:

ACTIVO TOTAL = PASIVO + PATRIMONIO

Analisis horizontal. Compara la informacion financiera a partir de dos afnos.
Facilita el andlisis de cambios afio tras afio en valores y porcentajes, asi como las
tendencias del afio base.

Andlisis vertical. Los cambios y tendencias se pueden observar utilizando
el porcentaje en el que cada cuenta en el balance general representa activos y
pasivos totales y patrimonio. Puede hacer lo mismo con su estado de resultados.
Ayuda a determinar el desempefio de la empresa.

Andlisis del estado de pérdidas y ganancias. Este andlisis incluye: costo
de ventas relacionados con la compra o produccién de los bienes ofertados
(materias primas, costos laborales, costos de produccion) y el estado de pérdidas
y ganancias que muestran los ingresos y egresos, asi como las ganancias o
pérdidas de las actividades durante un periodo de tiempo especifico y el estado
de resultados que incluye ingresos netos, ventas gastos generales vy
administrativos, gastos financieros, ingresos financieros e impuestos sobre la
renta.

Ratios financieros. Su funcion principal es administrar eficientemente las
operaciones. Para los bancos, es una medida de la solvencia de una organizacion
y para los analistas de acciones, es una medida del desempefio de la empresa.
Los ratios financieros pueden ser ratios de liquidez, ratios de deuda o ratios de
rentabilidad.

Plan financiero. Se considera el proyecto en términos cuantitativos Plan

Financiero es la version cuantificada del proyecto. Su viabilidad y credibilidad va
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depender de la forma como sustentarlo. El plan financiero debe consignar los
siguientes componentes:

Premisas. Es una suposicion, situacion o estado del proyecto o de su
entorno, que se asume como verdadera para la planificacion.

Presupuesto maestro. Este presupuesto es clave y muy importante para
estimar los costos e ingresos de los exportadores a corto o largo plazo en
comparacién con el afio anterior para mejorar el desarrollo de las inversiones. Es
decir, cuando desee consultar diferentes areas de su negocio, como ventas y
compras, para obtener el presupuesto adecuado. En comparacion con otras
empresas como los estados financieros, se realizan consultas en diferentes areas
del mercado y se desarrollan de acuerdo a las estadisticas, tentaciones
econOmicas y financieras y normativas vigentes en el pais en el que reside la
empresa.

Presupuesto de operacion. Se trata de prondsticos realizados directamente
por el proceso e incluyen la parte medular de la empresa, desde el principal
componente presupuestario ingresos-ingresos, hasta los costes asociados a la
provision de bienes 0 servicios exportados. Este presupuesto incluye tres
componentes: presupuesto de ingresos — ventas, presupuesto de produccion y
presupuesto de gastos de produccion.

Crédito bancario. Es aquel crédito bancario que establece el interés efectivo
proporcionado por la entidad financiera.

Presupuesto de gastos (administrativos, de exportacion y financieros).
Es una de las partes esenciales de todo presupuesto puesto que se destina un
mayor porcentaje del presupuesto total.

Presupuesto financiero. Este presupuesto incluye estimaciones de
inversion comercial, varios ingresos y asignaciones de estados de flujo de efectivo
qgue miden el estado econdmica y real de una empresa, como los presupuestos
previstos (estados de ingresos), el IGV y el costo promedio ponderado de capital.

Analisis de rentabilidad. Es una medida del desempefio de una empresa.
Utiliza el flujo de caja para realizar analisis de rentabilidad. Esto permite que el flujo

de entrada analice el VAN y la TIR para identificar el estado de rentabilidad del
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exportador. Flujo de caja proyectado. Brinda informacion sobre los flujos de
efectivo de ingresos y gastos de su empresa. Este es el resultado de tres
actividades: operacion, inversion y financiacién. Valor Actual Neto (VAN). Esto
incluye actualizar los flujos de caja futuros generados por el proyecto al valor
presente, descontando a una tasa de interés especifica (tasa de descuento) y
comparandola con el monto de inversion inicial. La tasa de descuento suele ser el
costo de capital promedio ponderado (CPPC) de la empresa inversora. Tasa
Interna de Retorno (TIR). Se define como una tasa de descuento con VAN cero o
una tasa de interés equivalente.

Andlisis de sensibilidad. Determina hasta qué punto los supuestos criticos
tienen un impacto directo en un proyecto. Esta técnica puede probar la sensibilidad
del resultado de un plan de negocios a tales suposiciones. Estos supuestos son
los siguientes: Pesimista: Este es el peor escenario de inversion. Es decir, el
resultado si el proyecto fracasa por completo. Probable: resultado que se espera
después de analizar la inversion el cual debe ser objetivo y basarse en la
informacion necesaria. Optimista: concepcioén de las posibilidades de obtener mas
de lo que esperamos. A menudo se proponen escenarios optimistas para motivar
a los inversores a asumir riesgos.

1.3.2. La Alpaca

La alpaca, miembro del orden Artiodactyla y de la familia Camelidae, es un
camélido sudamericano de las mas numerosas y pequefias existentes. Tiene un
parecido y muy similar a una llama en su forma externa; sin embargo, presenta
ciertas distinciones en cuanto al peso y tamafio. Una alpaca llega a medir entre 81
y 99 cm de altura y su peso oscila entre 48 y 84 kilogramos (Alpaca del Perd, s. f.).
La historia da cuenta de su existencia desde hace mas de seis mil afios. Ademas,
se relata que este camélido fue representado en formas de arte por los mochicas
y que eran animales de cria especificamente en los pueblos andinos en la cual su
carne y fibra eran elementos de consumo y de una diversidad de beneficios. Sin
embargo, su preciosa fibra fue la principal motivacion para hacerlos domeésticos
con lo cual su crianza era una necesidad. Una caracteristica de la alpaca es su

facilidad de adaptacion en una diversidad de zonas climaticas, lo que ha
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determinado que sean ampliamente distribuidos en muchos varios del mundo. En
la actualidad son mas de 60 paises del mundo los que se han interesado y son
dedicados a la crianza de este camélido, entre los de mayor poblacion se tiene a
Peru, Bolivia, Australia, Estados unidos, Canada, lItalia, Inglaterra, Alemania,
Nueva Zelanda, Sudafrica, Israel entre otros (MINAGRI, 2019b, p. 13).

En la actualidad existen dos razas de alpaca, la Suri y la Huacaya, siendo
esta Ultima la m&s comun; sin embargo, una gran diferencia entre estas dos razas
radica en la longitud y finura de la fibra de su lana. Los Suri tienen fibras muy
largas, mientras que los Huacaya tienen un pafio mas compacto, con sus fibras

mas cortas (AgronLine, 2018).

Figura 4

Razas de alpaca: Huacaya y Suri

Fuente: https://intilandtours.pe/fauna/alpaca.html

1.3.3. Fibra de Alpaca

El principal producto que puede ofrecer la alpaca es la finura de las fibras de
alpaca, como lo demuestra la alta demanda en todo el mundo. Hoy en dia, este
tipo de hilo se vende en todo el mundo; sin embargo, Peru es considerado el pais
con mayor exportacion a nivel mundial. Sus hilos siguen siendo un nicho de
mercado, como lo han demostrado los informes de la Asociacion Britanica de
Alpaca (BAS) en todo el mundo. Esto se debe a que el nivel de produccién en
América del Sur representa el 0,04 % del hilo total procesado en un afio en
particular. No obstante, la promocion de la marca alpaca del Perd promocionada

en 2014 ayud6 a mejorar las exportaciones a varios paises que enfatizaron la
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marca original generando gran confianza en el consumidor. Esto fue determinante
para que los disefiadores tengan en cuenta el origen del hilo de esta magnifica
fibra. De esta manera, la industria de la alpaca peruana ha integrado esfuerzos
para mejorar la apariencia y el acabado de los productos terminados, pasando a
formar parte de marcas reconocidas y abriendo nuevos mercados y otros donde
se presenta durante un periodo de tiempo.

La tabla 1, muestra las exportaciones de productos de fibra de alpaca en
valor FOB durante el 2018, observandose una crecida en 23,7% respecto al 2017.
En el periodo 2012 — 2018 se observa que las exportaciones crecieron a una tasa
anual del 10%, donde las prendas de vestir llegan al 16,3% de las exportaciones.

Tabla 1

Peru. Exportaciones de fibra de alpaca por afios, segun subproducto.
Afio 2012-2018 (Miles de USD$ FOB)

e e e e T e ]
62132 50 50

Fibra cardada y peinada 382029 30415 3904 35740 75534 88661

Hilados 283230 40151 40070 48277 42156 36688 32N0 43776
Prendas de vestir 155 474 20828 19591 23547 24619 20992 20810 25088
Mantas y Cubrecamas 54347 5153 6998 7953 6947 7363 9435 10497
Fibra Sin cardar ni peinar 13966 1047 1303 11771 1477 825 265 5787
Tejidos 12523 1164 833 1683 1541 219 2286 2897
Alfombras 12 403 2297 1637 1979 339 2267 i88 438
Desperdicios T 619 431 635 2368 2146 1738 1898 2403
Total 925592 101487 10107 14911 132789 107 433 14518 179 547

Nota: datos extraidos de SUNAT. Elaboracién: MINA GRI-DGPA-DEIA

Segun el MINAGRI (2019) los nueve principales destinos de las
exportaciones de prendas de vestir de fibra de alpaca, fueron encabezados por el
mercado de Estados Unidos, secundado por los paises de Alemania, Reino Unido,
Japon, Australia, Chile, Francia, Canada y Suiza.

Tabla 2

Exportaciones de prendas de vestir elaborados con fibras de alpaca
por afos, segun pais. Periodo 2012-2018

| pais | Total | 202 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016 | 2017 | 2018

Estados Unidos 74772 9868 8100 12057 13Mm 9429 9683 12524

Alemania 13596 2024 1831 2053 1964 2127 1769 1827
Reino Unido 9 849 1508 1696 1596 1509 1301 922 1247
Japdn 8535 1705 1620 1260 915 816 1047 1173
Australia 7 232 931 935 961 1307 17184 913 1002
Chile 7124 598 519 946 1137 1381 1157 1386
Francia 5623 884 975 976 831 666 634 658
Canada 3585 263 281 346 358 420 885 103
Suiza 3156 309 354 466 558 568 496 405
Demas paises 22003 2738 3279 2887 2930 3029 3304 3835

Total 155474 20828 19591 23547 24619 20992 20810 25088 41




1.3.4. Prendas de alpaca.

Las prendas fabricadas a base de fibra de alpaca presentan una calidad que
se encuentra por encima de otras prendas; esto se justifica en base a las
propiedades de esta fibra que son escasas de encontrar en otras. La competencia
de la alpaca y de los mercados textiles es principalmente el cachemir; no obstante,
la alpaca es hoy una alternativa muy comercial y aceptada en el mercado de ropa
de invierno y una buena alternativa. Los colores clasicos y modernos combinan
con la creatividad del diseiiador (MINCETUR, 2019a). En vista a las dos razas de
alpacas que tenemos en el Pera y el mundo, estas presentan diferencias en el uso
de sus fibras en cuanto a formas; por lo tanto, son ideales para ropa en contacto
con la piel (MINCETUR, 2019b).

Las prendas y accesorios elaborados con estas fibras siempre han
presentado un panorama favorable en los mercados internacionales, no solamente
esta en el hecho de considerar la finura de sus fibras sino también esté el buen
desempefio de la industria y moda peruana llegando a méas de 55 mercados en el
mundo. Esto hace que las prendas y accesorios de alpaca tengan un alto potencial
con valor agregado consistente en el efecto térmico que ninguna otra fibra posee,
permitiendo su competencia directa con cismare y otras fibras de alta calidad. En
este escenario se aprovechan las oportunidades con la alpaca peruana para su
comercializacion a nivel internacional, iniciando por generar contacto con paises
que registren mayor demanda en el mundo, ademas de tener en cuenta los
acuerdos comerciales que nos permitirAn ingresar con ciertos beneficios
arancelarios (Myperuglobal, 2014).

1.3.5. Exportacion. Consiste en la salida de plaza, para ser consumidas en el
exterior del territorio aduanero nacional de mercaderias nacionales o
nacionalizadas, sujeta al pago de tributos o al amparo de las franquicias
correspondientes (Ministerio de Economia y Finanzas, s. f.).

1.3.6. Exportaciones peruanas

El Perd ha logrado afirmar su posicion en el mundo del vestir con su
confeccion de lana de alpaca, que concentra el 80% de las exportaciones

mundiales (Siicex, 2015). Estados Unidos ocupa el puesto 19% en envios de ropa
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de alpaca, seguido de Italia (14%), Noruega (5%), Alemania (4%) y Reino Unido
(3%). Las prendas de vestir destinada al mercado estadounidense en 2016
alcanzaron los $ 30 millones y $ 32 millones en 2017, con exportaciones mundiales
totales de $ 169 millones, obteniendo un crecimiento total de 28,9% con respecto

al afo anterior (Siicex, 2018).

Figura 5
Prendas de alpaca.

Al afio 2020, las exportaciones de productos de Alpaca llegaron a los US$
114 millones, cuya variacién negativa alcanzo a - 30,4% y decreciendo en US$50
millones respecto al afio anterior. La linea de textiles alcanzé el 64% de las
exportaciones, cuya variacion negativa alcanzé a -31,7%. Seguidamente la linea
de prendas de vestir con el 29% de envios y una variacion negativa de -31,7%.

Cerrando esta data, la linea de textiles para el hogar también decay6 en -10,4%.

Tabla 3
Exportaciones de productos de alpaca por linea. 2019/2020 US$ FOB millones

Prendas de vestir Textiles para el hogar Total general
47 106 10 163

2019
2020 32 73 9 114
Var.% -31.7% -31.7% -10.4% -30.4%

Fuente: SUNAT. Elaboracion: PromPeru

Un informe especializado sobre el desempefio de la linea de alpaca ha
sefalado que las cifras porcentuales en gran medida tienen dependencia en vista

a las restricciones por la crisis sanitaria, la cual pudo afectar las exportaciones
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durante los 3 primeros trimestres del afio 2020. No obstante, se pudo restablecer
la linea en el dltimo trimestre del afio superando las exportaciones del mismo
periodo de 2019 en US$ 4 millones y superando en +13,4%. El crecimiento
especificamente se debe a la alta demanda de paises como China, Noruega,

Alemania, Reino Unidos, Dinamarca, Francia; entre otros.

Figura 6
Exportaciones de productos de alpaca 2020xTRIM US$ millones
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En este marco de exportaciones, se tiene que en el afio 2020 los principales
mercados de exportacion de estos productos han decaido notablemente. Por
ejemplo, EUU, que cubre el 25% de los envios tuvo una decaida de -25,9% a raiz
de una reduccién de envios en la linea de prendas de vestir (-35,0%). Del mismo
modo, Italia, segundo mercado importante con el 16% de las exportaciones ha
reducido a la mitad sus compras decayéndose en -50,1% por el descenso en sus
compras de fibras (-50,6%) e hilados (-57,7%). Asi mismo, China, tercer aliado
comercial ha presentado una disminucion en sus compras en -22,4% a causa de
reducir los envios de fibras (-21,5%). No obstante, este pais asiatico pudo
recuperarse a tal punto de incrementar sus compras en el tltimo trimestre del afio
en +260,5%.

En cuanto a las empresas exportadoras de productos de alpaca, en el afio
2020, 357 empresas son las que exportaron a 58 paises, representando una
disminucién de 40 empresas menos que en el 2019. De los cuales catorce
exportaron cifras que superan el millon de dolares que representan el 79% del total
de las exportaciones, de los cuales solo una empresa exportadora (KERO DESIGN
S.A.C.) pudo obtener un crecimiento de +18,5% por sus envios a los mercados de

Alemania y Austria.
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En el Perd, Arequipa alcanza el 76% de las exportaciones de productos de
alpaca, aun asi, mostré una decaida en el afio 2020 en -30,2% y, Lima alcanza el

21% de las exportaciones con un decrecimiento de -34,0%.

Figura 7
Exportaciones 2019/2020 por departamento. US$FOB Millones por departamento
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Con respecto a las prendas de vestir, los envios llegaron alcanzar los US$32
millones en el 2020 lo que representa una decaida en -31,7%, aproximadamente
US$15 millones menos que en el 2019, en vista a la disminucion de los envios a
los paises de EEUU, Japoén, Reino Unido, Suiza y Canada. Del mismo modo, las
prendas de tejido de punto han alcanzado el 79% de las exportaciones, mientras
qgue las prendas en tejido plano llegaron alcanzar el 21%, ambas sublineas
mostraron una decaida en -29,5% y -38,9% respectivamente durante el afio 2020.

Tabla 4
Exportaciones de prendas de vestir de alpaca por tipo 2020 US$FOB

Cérdigan/ Chalinas/ Otros Total Prendas de
Suéteres/ | Sacos/Abrigos | Chales/Estolas/ c‘::‘;;‘:" C"F'::n"'“d“;:“’ G'”’;“M;';"‘“ (Vinchas/Pantalones/ | vestir de Alpaca
Chompas Bufandas anop Chalecos/Vestidos)

4,298,012

21,030,994 5,815,339 6,153,167 3,606,862 1,527,365 4,941,770 47,463,509
2020 15,041,434 4,778,028 3,551,640 2,721,372 1,752,464 1,161,644 3,403,119 32,409,700
V;r. -28.5% -17.8% -42.3% -36.7% -52.6% -23.9% -31.1% -31.7%

Fuente: SUNAT. Elaboracion: PromPeru

1.3.7. Proceso productivo en confecciones de alpaca.

La primera esquila de alpaca se realiza a los 18 meses de edad. Sin embargo,
tiene dos temporadas: la temporada alta (marzo-mayo) y la temporada corta
(octubre y noviembre). Debido a las necesidades econdmicas del alpaquero, se

realizan esquilas menores durante todo el afio. Por lo general, la esquila se realiza
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de forma rustica y tradicional, utilizando un cuchillo y cualquier material para cortar
el hilo (incluido el vidrio). En esta etapa, se debe poner en marcha un programa de
mejora genética para contrarrestar el aumento del grosor de las fibras debido al
deterioro genético del animal. La clasificacion es un proceso manual que divide la
lana en diferentes grupos de calidad. El lavado inicia un proceso industrial que
elimina las impurezas de las fibras. Entre el cardado y el peinado, se eliminan los
pelos cortos y los pequefios restos, haciendo que el nicleo sea més uniforme.
Durante el hilado, se producen hilos de diferentes calidades, mezclas vy titulos.
Luego, utilizando la dltima tecnologia, el tinte continla creando muchos hilos de
diferentes colores. Finalmente, se elaboran la prenda hecha de tejido de punto o
planos (MINCETUR, s.f.).

Figura 8
Proceso productivo en confecciones de alpaca
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1.4. Formulacion del problema.

El estudio debe responder a la siguiente pregunta de investigacion: ¢La
propuesta de un plan de negocio logrard las exportaciones de prendas de fibra de
alpaca hacia el mercado de Manhattan — NY — EE.UU.?

1.5. Justificacion e importancia del estudio
El estudio se justifica desde tres aspectos importantes:

Ante la necesidad de ampliar la cadena de produccion y exportacion, ademas
de buscar posicionamiento empresarial en el ambito nacional e internacional, el
presente trabajo investigativo se justifica tedGricamente en estas circunstancias;
puesto que los fundamentos de teoria y aspectos conceptuales han logrado
establecer las directrices para la elaboracion y disefio de un Plan de Negocios que
coadyuve al propésito de la empresa cusquefia Business Health and Beauty, la cual
busca aperturar nuevos mercados internacionales. Para tal finalidad, este documento
contiene los puntos clave que la empresa deberd seguir para lograr entre otros
aspectos; definir objetivos institucionales, definir presupuestos, analizar el entorno y

la competencia y lograr la viabilidad del plan de negocios de exportacion.

Asi mismo, metodolégicamente la investigacion pudo concretar el estudio de
mercado siguiendo procesos que determinaron una vision panoramica del mercado
con mayor demanda en exportaciones de prendas hechas a base de fibras de alpaca,;
del mismo modo se utilizaron metodologias basadas en entrevistas con expertos en
exportaciones en este rubro de negocio para finalmente tomar la decision de
seleccionar el mercado objetivo. Por lo tanto, el estudio se justifica desde una

concepcion metodoldgica.

Finalmente, la investigacion se justifica desde la practica exportadora;
asumiendo las ventajas competitivas en la cual el Peru siendo uno de los paises de
mayor demanda y exportacion en prendas de fibras de alpaca a nivel mundial, permite
que las empresas con ideas claras de negocios y alto nivel de emprendimiento
pretendan competir en el mercado internacional; destacando también el

protagonismo del marco institucional a nivel nacional como PromPeru, SIICEX, entre
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otras quienes promocionan abiertamente el producto peruano en el ambito nacional

e internacional.

1.6. Hipotesis
La propuesta de un plan de negocios, lograra las exportaciones de prendas

de fibra de alpaca hacia el mercado de Manhattan — NY — EE.UU.

1.7. Objetivos
1.7.1. Objetivo general.

Evaluar la propuesta de un plan de negocios que logre exportar prendas de
fibras de alpaca hacia el mercado de Manhattan — NY — EE. UU, de la empresa
Business Health and Beauty - Cuzco, Peru.

1.7.2. Objetivos especificos.

- Diagnosticar la situacién actual de la empresa exportadora Business Health and
Beauty.

- Desarrollar un estudio de mercado que logre determinar la viabilidad comercial
de prendas de fibras de alpaca hacia el mercado objetivo.

- Realizar un analisis econémico y financiero que logre evaluar la viabilidad de la

propuesta de estudio.

Il. MATERIAL Y METODO
2.1. Tipo y disefio de la investigacion

El estudio desarrollard un tipo de investigacion descriptiva. De acuerdo con
Hernandez et al. (2014) los estudios descriptivos tienen como finalidad describir
realidades exhaustivamente tales como se presentan, destacando sus propiedades
y caracteristicas los cuales son sometidos a proceso de analisis.

El disefio de la investigacién sera no experimental con enfoque transversal. Es
decir, el estudio se desarrollara sin manipular deliberadamente alguna de las
variables en un solo momento. Segun (Hernandez et al., 2014) trata de estudios en
los que no se hace variar en forma intencional la variable independiente para ver su

efecto sobre la otra variable.
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2.2. Poblacion y muestra
La poblacién de estudio estara conformada por el Mercado de Prendas de
Alpaca en EE.EE. Sin embargo, la muestra estuvo constituida por los siguientes

elementos o unidades de analisis:

Mercado de prendas de alpaca con sede en Manhattan — NY — EE.UU.

Grupo de 20 ciudadanos estadounidenses elegidos por criterios subjetivos de
la investigadora.

Un representante del equipo de colaboradores de la empresa exportadora

Business Health and Beauty con sede en Cuzco, Peru.

Grupo de cinco expertos en temas de exportacion.

Los cuales fueron sometidos mediante los siguientes criterios de inclusion:
Mercado objetivo seleccionado previo estudio y analisis.

Ciudadanos estadounidenses con voluntad de participacion en la
investigacion.

Personas que laboran formalmente en la empresa exportadora Business
Health and Beauty

Profesionales en temas de exportacion, especificamente expertos en

exportaciones de prendas de fibra de alpaca.

2.3. Variables y Operacionalizacion

2.3.1. Identificacion de las variables de estudio.
Variable 1. Plan de Negocios.
Variable 2. Exportaciones

2.3.2. Operacionalizacion de las variables.
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Tabla 5

Operacionalizaciéon de las variables de estudio

Variable Definicion Conceptual Definicion Dimensiones Indicadores Técnicas e items
Operacional instrumentos
Se define el plan de La variable Plan de Antecedentes de la Descripcion de la
negocio exportador Negocio serd medida Empresa empresa
como parte de la idea de teniendo en cuenta los Diagnostico
negop lo, el .cual' Ileya compone.|:1tes dg ?u Plan Estratégico Andlisis del sector Entrevista
esta idea hacia el &mbito  elaboracién y disefio Analisis del entorno
internacional; es decir, propuesto por Matriz FODA
busca el producto de la (PromPerq, 2017). La Vision y mision
empresa seleccionado misma utilizard& como
para su exportacién técnica de recoleccion Plan Organizacional Organigrama
Plan de hacia el pais elegido de datos entrevistas Plan de RRHH
Negocios o
como mercado objetivo. estructuradas a L
) o Descripcion del
(PromPeru, 2017) espemallstas_ entemas  gqiudio de Mercado producto
de exportacion y una Internacional Analisis del producto y Guia
guia documentaria que cartera de productos documentaria
recolecte informacion Seleccion del mercado
econodmica y financiera objetivo
S?ar;"d:gtermmar su Mix de marketing
' Presupuesto de
Plan de Marketing marketing
Andlisis de costos y Entrevista
precios
Modalidades de pago
Gestion exportadora Riesgos
Cartas de crédito
Distribucién fisica
internacional
Punto de equilibrio Guia
Plan Financiero Valor Actual Neto documentaria

Tasa Interna de Retorno
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Variable Definicién Definiciéon Operacional Dimensiones Indicadores Técnicas e Items
Conceptual instrumentos
Consiste en la La variable exportacién Oferta exportable
salida de plaza, sera medida de acuerdo Producto Precios _ Entrevista
para ser  a la distribucién de los Envase y embalaje
. . Etiquetado.
consumidas en el componentes: producto,
exterior del territorio factores de mercado, Factores de Situacién econémica
aduanero nacional  acceso a mercado y Mercado Poblacién Analisis
de mercaderias  canales de distribucion. Ingreso per céapita documentall
nacionales 0 Para tal finalidad se
Exportacién na_cionalizadas, utilizaran como técnicas Regulaciones
sujeta al pago de de recoleccion de datos arancelarias
tributos o al amparo entrevistas Acceso al mercado  Regulaciones no
de las franquicias  estructuradas a arancelarias Analisis
correspondientes especialistas en temas Documentos de documental
(Ministerio de de exportacién y una exportacion
. . ; Incoterms
Economia y guia documentaria que Medios de pago
Finanzas, s. f.). recolecte  informacion internacional
econdmica y financiera.
Canal de Canal directo
distribucion Canal indirecto Encuesta

Nota: elaborado en base a informacion extraida del marco tedrico de la investigacion.
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos. Validez vy
confiabilidad

Las técnicas e instrumentos utilizadas en la presente investigacion han sido
seleccionadas de acuerdo a las necesidades de recojo de informacion con el
objetivo de medir adecuadamente las variables de estudio, las mismas se
describen a continuacion:

La observacion. Esta técnica se ha utilizado durante el proceso de la
investigacion cuyo instrumento la guia de observacion permitié diagnosticar las
caracteristicas de la realidad problematica; asi como el analisis y distribucion de
los mercados internacionales con mayor demanda e importacion de prendas de
fibras de alpaca, con lo cual permitié la seleccion del mercado objetivo.

La entrevista. Esta técnica se ha utilizado con mayor frecuencia, para tal
finalidad se ha disefiado una guia de entrevista estructurada con preguntas
abiertas, el cual se les aplico a un grupo de personas entre productores y
proveedores de pendas de fibras de alpaca.

La encuesta. Esta técnica se utilizd a gran escala, para tal finalidad se disefié
un cuestionario con preguntas de informacion personal y sus preferencias respecto
a prendas hechas a base de fibra de alpaca; el cual se le aplicé a un grupo de 20
ciudadanos estadounidenses utilizando como estrategia formularios en modalidad
virtual.

2.5. Procedimiento parala recoleccién de datos

Para la recogida de los datos se ha tomado en cuenta los siguientes
procedimientos:

En primer lugar, se recogieron los datos producto de la observacion de los
hechos en cuanto a la realidad de la problematica institucional; determinado el
diagnéstico de la empresa en los ambientes interno (ficha técnica de la empresa,
niveles de produccién, equipo logistico, situacion econémica y financiera) y externo
(ventajas competitivas, oportunidades y amenazas de exportacion).

En segundo lugar, se contacté con 20 ciudadanos estadounidenses con la
finalidad de aplicarseles un cuestionario con preguntas de informacién personal y

sus preferencias por las prendas de fibras de alpaca, el cual para la recogida de
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los datos se utilizé como estrategia los medios virtuales dada las circunstancias
sanitarias y de distancia.

En tercer lugar, se recogieron los datos de entrevistas aplicada al productor
y proveedor de fibras de alpaca de la empresa mediante llamada telefénica; para
luego ser analizadas y redactadas de acuerdo a sus opiniones.

Finalmente, se recogieron resultados de la informacién econdémica y
financiera respecto al analisis de la viabilidad comercial del plan de negocios
utilizando como estrategias datos de diagnostico y proyecciones que logre
determinar el propdsito del estudio.

Luego del proceso de recoleccion y procesamiento de los datos se analizaron
oportunamente los mismos expresados en resultados esperados; para tal finalidad
se tuvo en cuenta el nivel de medicion de cada una de las variables de estudio, la
formulacién de la pregunta de investigacion y el disefio de la investigacion. En este
marco de recoleccion de la informacion se hizo uso de la estadistica como
herramienta de analisis; y para la presentacion de los datos en tablas y gréaficas
estadisticas mediante el software Excel y SPSS version 26.

2.6. Criterios éticos

El estudio investigativo ha considerado criterios éticos que todo investigador
practica en el ambito de la investigacion. Se ha tomado en cuenta los siguientes
criterios:
Los elementos que conforman la muestra de estudio han decidido participar por
voluntad propia, y la informacion extraida ha sido necesaria y suficiente para
resaltar los resultados de la investigacion.

Se ha asegurado la confidencialidad de la informacién requerida por parte de
los elementos de la muestra en lo que se refiere a los datos de las encuestas y
entrevistas, asegurando la finalidad de estos para fines de una investigacion.

La investigadora asume actuar con prudenciay lealtad durante el proceso de
la investigacion y sobre todo en la recoleccion de los datos los cuales son
determinantes para presentar los resultados generales del estudio, poniendo en

practica criterios de responsabilidad y ética personal.
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2.7. Criterios de rigor cientifico

La investigacion ha seguido criterios de rigor cientifico conducentes a los

siguientes aspectos:

Validez interna, basado en la credibilidad de los resultados de la

investigacion.

Validez externa, basado en la transferibilidad e intercambio de informacion

que conduzcan a una posible aplicacion de la propuesta del plan de negocios.

Confiabilidad, basado en la presentacion de instrumentos de recoleccion de

datos, los cuales para su aplicacion estos fueron sometidos a procesos de

confiabilidad.

Objetividad, en el sentido de mostrar posturas de imparcialidad, honradez,

confirmabilidad y neutralidad para presentar los resultados de la investigacion;

respetando criterios éticos y normas para la redaccion.

[II.RESULTADOS

3.1. Resultados en tablas y figuras

3.1.1. Resultados de aplicacion de entrevista a productor y proveedor de

fibra de lana de alpaca URCOS — Cuzco Perd.

Tabla 6

Entrevista al productor de fibra de alpaca URCOS - Cuzco Pera

Formulacién de la pregunta

Resultado de opinién

¢Hace cuanto tiempo inicié su
emprendimiento en el rubro de

fibras de alpaca?

¢, Cudl o cuéles razas de alpaca
son las que proporcionan la

produccion de lana?

El negocio tiene inicios ancestrales, es decir fue mi
abuelo quien dio por iniciado esta actividad,
posteriormente han venido tomando posicion familiares
directos hasta que hace aproximadamente unos 12 afios
(afio 2008) se emprende el negocio con 20 cabezas de
alpaca.

Nuestras alpacas son de raza Huacaya, una de las
mejores a nivel mundial. Nuestra preferencia se inclina
por la suavidad y finura al tacto de su lana; es decir con
el solo contacto de piel se siente sedosa y con

temperatura caliente.
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;Con cuantas cabezas de
alpaca dio inicio a su actividad
como

proveedor de wuna

empresa exportadora?

¢Cudl es el volumen de
produccion de fibra de lana de
alpaca que usted provee por

temporada?

¢, Cuél es la presentacion en
gue se provee la fibra de lana
de alpaca?

,Cual es el proceso de
produccién de fibra de lana de

alpaca?

Fueron 28 cabezas de alpaca con las que se dio por
iniciado esta actividad; sin embargo, con el tiempo y con
los cambios de clima en la altura estas fueron seriamente
afectadas. Cabe sefialar que al finalizar el afio 2008
tuvimos nuestro primer envio de exportacion de unos 250
kilogramos de lana de alpaca hacia el pais de Italia. (9.8%
el kg).
Actualmente estamos proveyendo entre 1000 y 1500 kg de
lana de alpaca Huacaya; y unos 900 a 1000 kg de calidad
de lana de alpaca Baby; en los cuales los destinos fueron
hacia Nueva York entre los meses de setiembre y octubre
y hacia Italia en los meses de Junio, Julio y Agosto.
Normalmente este producto tiene una presentacion
convencional, es decir su distribucion para la venta se hace
en carretes de hilo de 1 kg. por unidad.
Primero rasuramos la fibra, luego procedemos con la
limpieza, es decir seleccién de las partes de la piel aptas
para el lavado, esto se hace a mano retiramos el barro,
excrementos o algun residuo que dafie su textura y color.
En el lavado primero utilizamos espuma de jabén organico,
luego una Raiz Saqta, que es un limpiador natural que deja
mas claro el color de la fibra, se enjuaga con agua tibia.
Luego secado, exprimen y dejan orear durante 2 dias, en
especial la lana de la Alpaca Baby, ya que es mas sedosa.
En cuanto al hilado, una vez secado, se procede a hilar la
lana, de forma artesanal con un palillo de madera o phuska,
este proceso en la mayoria de casos lo hacen mujeres,
pero actualmente se estan integrando jévenes. Finalmente,
se realiza un Ultimo paso opcional: el Tefiido; en el caso de
Italia lo requieren color Camell; y en el caso del proveedor

americano lo requiere sin tefir.
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sCual es el nivel de
competencia con respecto a
proveer lana de alpaca a

proveedores?

¢ Es rentable el trabajo que se
realiza para la exportacion de
fibra de lana de alpaca?

¢En qué temporada se genera
la mayor demanda para la

venta del producto?

¢ Qué requisitos exigen los
clientes para la compra de lana

de alpaca para la exportacion?

Hace una década, el nivel de competencia era muy bajo,
puesto que las grandes empresas no buscaban
proveedores pequefios (como nuestra empresa), Ssin
embargo, actualmente con las nuevas politicas de la
Organizacién Internacional del Trabajo, las empresas
exportadoras tienen mayores beneficios al contratar

emprendedores  latinoamericanos; como  nOSOtros.

Actualmente, el nivel de competencia sigue siendo

relativamente bajo, sin embargo, las empresas
exportadoras tienen niveles altos de demanda, y requieren
gue nosotros proveamos a lo mas 700 ovillos por semana,
lo que nos resulta imposible proveer estas cantidades.
Para nuestra familia, es el sustento de tres generaciones,
lo cual nos ha permitido entre otros beneficios; educarnos,
vivir con ciertas comodidades y sobre todo expandir
nuestra produccién en los ultimos 10 afos.

Normalmente, las temporadas de recepciéon del producto
son: junio, julio, agosto, setiembre y octubre; en nuestro
caso, si tenemos algun excedente en el producto podemos
proporcionarlo en cualquiera de esos meses puesto que
somos productores de apoyo a la comunidad y la empresa
nos permite tener excedentes de hasta de 50 ovillos por
mes.

En primer lugar, nos piden un micronaje de entre 23 y 25u.
Es decir, asi miden nuestra calidad en Lana de Baby
Alpaca. Luego que el hilado esté sin ningun rasgo de
descarmenado y por ultimo que el peso sea exacto 1kg. por

ovillo.

Nota. Informacion recogida de la aplicacién de la guia de entrevista a un productor de fibra de alpaca
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3.1.2. Resultados de aplicacidén de encuesta a ciudadanos estadounidenses

Tabla 7
Frecuencias de personas encuestadas por sexo.

Sexo
% %
F % valido acumulado
Vélido Masculino 11 55,0 55,0 55,0
Femenino 9 45,0 45,0 100,0
Total 20 100,0 100,0
Nota: Datos procesados con SPSS versién 26.
Figura 9
Porcentaje de Personas Encuestadas por Sexo
Sexo
B Masculino
B Femenino

Los resultados de la figura 9 sefalan que, del total de ciudadanos

estadounidenses encuestados, el 55% fueron de sexo masculino y el 45% de sexo
femenino.
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Tabla 8
Frecuencias de personas encuestadas por edades

%

%

F % valido acumulado
Valido Joven 4 20,0 20,0 20,0
Adulto 15 75,0 75,0 95,0
Adulto 1 5,0 5,0 100,0
mayor
Total 20 100,0 100,0

Nota: Datos procesados con SPSS versién 26.

Figura 10
Porcentaje de personas encuestadas por edades

Porcentaje

Joven Adulto Adulto mayor

Personas Segun Edad

Los resultados de la figura 10 muestran que el 20% del total de personas

encuestadas fueron jovenes (entre 19 y 26 afios), el 75% fueron adultos (entre 27 y 59

afnos) y solo el 5% fueron adulto mayor (méas de 60 afios).
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Tabla 9
Preferencias por prendas de fibra de alpaca

Preferencias

% %
F % valido acumulado
Valido Liviano, ligero y capacidad de abrigo 8 40,0 40,0 40,0
Textura y exclusividad 3 15,0 15,0 55,0
Suavidad 3 15,0 15,0 70,0
Sensacién y elegancia 1 5,0 5,0 75,0
Origen organico 2 10,0 10,0 85,0
Color algodén 2 10,0 10,0 95,0
Recomendacion 1 5,0 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Datos procesados con SPSS versién 26.

Figura 11
Porcentaje de preferencias por prendas de fibra de alpaca

Liviana, ligero y
capacidad de abrigo
B Textura y exclusividad

M Suavidad

B Sensacidn y elegancia
L Crigen organico

B Color algodén
CJRecomendacidn

Los datos de la figura 9, respecto a las preferencias por las prendas de fibra de
alpaca, sefalan que el 40% de los ciudadanos estadounidenses encuestados, las
prefiere por su capacidad de abrigo, liviano y ligereza, el 15% tienen preferencia por
su textura y exclusividad, el mismo porcentaje las prefiere por su suavidad, el 10% por
Su origen organico, el mismo porcentaje por el color de algododn; y solo el 5% las
prefiere por su sensacion y elegancia y el mismo porcentaje por alguna

recomendacion.
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Tabla 10
Preferencias por prendas de vestir de fibra de alpaca

Preferencias por Prendas de Vestir

F % % valido % acumulado
Véalido Abrigo 9 45,0 45,0 45,0
Bufanda 4 20,0 20,0 65,0
Guantes 2 10,0 10,0 75,0
Pashmina 2 10,0 10,0 85,0
Chamarra 1 5,0 5,0 90,0
Carteras 1 5,0 5,0 95,0
Camiseta o 1 5,0 5,0 100,0
polo
Total 20 100,0 100,0

Nota: Datos procesados con SPSS versién 26.

Figura 12
Preferencias por prendas vestir de fibras de alpaca

Preferencias por Prendas de Vestir

o b
3o [

20 {8

Porcentaje

10 B

10,00%) 10,00%)
—

Abrigo Bufanda Guantes Pashmina Chamarra Carteras Camisleta
o polo

Los resultados de la figura 12 estan sefialando que, del total de ciudadanos
estadounidenses encuestados respecto a las preferencias en las compras de alguna
prenda de vestir, el 45% han comprado un abrigo, el 20% una bufanda, 10% unos
guantes, el mismo porcentaje una pashmina, el 5% una chamarra y el mismo

porcentaje una cartera y un polo o camisa.
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3.1.3. Resultados de aplicacion de entrevista a expertos en exportacion

Formulacion de la pregunta

Resultado de opinidn

¢, Qué tan rentable es un proyecto

de exportacion?

cUn proyecto de exportacion de
fibora de alpaca, en qué medida
podria ser viable?

¢,Cémo contribuye un plan de

negocios en las exportaciones?

Diversos estudios de investigacion han
demostrado estadisticamente que un proyecto
de exportacion es viable y rentable. Las
experiencias nos permiten afirmar que, en
cifras porcentuales diriamos el 80% de
estudios han podido comprobar este hecho. Es
decir, después de haber analizado la situacién
econ6mica y financiera de un proyecto de
exportaciones, se ha llegado a la conclusién
gue este es rentable.

El plan de negocios para la exportacion de
prendas de fibra de alpaca es viable puesto que
contamos con los permisos arancelarios
necesarios para vender al exterior estos
productos en diversas presentaciones. Asi
mismo es fiable econdmica y socialmente
puesto que existe un nicho de mercado, no
cubierto en la ciudad de Manhattan — Nueva
York gue podria ser explorado y ser
considerado como mercado objetivo para
exportaciones de prendas de fibra de alpaca.
Un plan de negocios es un instrumento vital
para poder trazar los pasos a seguir al estudiar
una idea de negocio; nos ayuda a verificar si la

idea es viable y rentable.

Nota. Informacién recogida de la aplicacion de la guia de entrevista a expertos en exportaciones.
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3.2. Discusion de Resultados

En cuanto al primer objetivo de investigacion; los resultados de diagndstico
de la empresa Business Health and Beauty, revelaron la falta de recursos
economicos y financieros para sostener a la empresa en el tiempo. La dedicaciéon
de los miembros familiares a la crianza de alpacas pudo generar algun beneficio a
tal punto de iniciar el emprendimiento de una primera produccion y exportacion de
hasta 250 kg. de lana de alpaca hacia el pais de ltalia; a partir de entonces la
producciéon anual ha fluctuado entre 1000 kg a 1500 kg. de este fino producto.
Ademas de este mercado también se ha podido explorar el mercado de EE. UU,
especificamente Nueva York; en tal sentido, los hallazgos encontrados tienen que
ver con lo manifestado por LR (2018), sefialando que el Perl posee grandes
ventajas no solamente en calidad sino también en cantidad de crianza de alpacas
con una poblacion que supera el 86% del total de produccién en el mundo y con un
crecimiento progresivo en las exportaciones siendo los principales mercados
destinos de mayor crecimiento EEUU e Italia. Ademas de la falta de apoyo
econdémico y financiero, hubo otras variables intervinientes en el desarrollo de la
empresa como la falta de capacitaciébn y apoyo tecnolégico que les permita
presentar el producto al alcance y exigencias del mercado competitivo. Se pudo
encontrar que los primeros envios se distribuyeron en carretes de hilo de 1 kg.
Maria (2018) ha reconocido la falta de tecnologia en el mercado de produccion de
fibra de alpaca, sefialando que la implementacion de este componente tecnologico
ayudaria a separar la fibra segun su finura en forma adecuada, y ello haria que los
ingresos de estos productos alpagueros sea mayor. En estas condiciones, la
empresa se ha visto con un nivel de competencia relativamente bajo respecto a las
empresas exportadoras formalizadas; quienes, al tener beneficios por parte de la
Organizacion Internacional del Trabajo su demanda es alta que resulta imposible
competir en términos de equidad. Aun asi, actualmente la empresa productora
realiza los esfuerzos por atender a la demanda cumpliendo con exigencias de
mercado como el micronaje de entre 23 y 25 u., el hilado en perfectas condiciones

y el peso que sea justo. La Camara (2021) ha referido que las propiedades de la
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lana de alpaca han permitido la confeccion de prendas de vestir de gran calidad,
cuya promocion de estos en feria internacionales ha sido de gran éxito.

Mediante la indagacion respecto a las preferencias de los ciudadanos
estadounidenses en cuanto al consumo de prendas de vestir, los resultados de la
investigacion mostraron el interés de la empresa por analizar la evolucion del
mercado internacional, asi como el comportamiento del consumidor cuya finalidad
fue diversificar los productos que puedan tener acogida en este mercado. Se
encontré que el 40% de los ciudadanos estadounidenses encuestados, prefieren
una prenda de vestir por su capacidad de abrigo, liviano y ligereza; teniendo en
cuenta que el consumidor es muy poco de usar vestimentas pesadas; asi mismo, el
15% tienen preferencia por su textura y exclusividad y el mismo porcentaje las
prefiere por su suavidad, mientras que el 10% por su origen orgénico, el mismo
porcentaje por el color de algododn; y solo el 5% las prefiere por su sensacion y
elegancia y el mismo porcentaje por alguna recomendacion. Porter (2009) menciona
que el cliente es un elemento determinante y la razén de la empresa, por tal motivo
su impacto en la rentabilidad estaréa en funcién entre otros factores a su satisfaccion
en la calidad del producto ofrecido. La Camara (2021) se ha referido a la calidad de
la fibra de alpaca, sus caracteristicas hacen de un producto suave, sedoso, ligero;
térmico y resistente a bajas temperaturas; por lo cual los resultados encontrados
convergen a la idea de considerar la fibra de alpaca como uno de los mejores
productos de exportacion en el mundo. Sin embargo, estudios de Galarraga (2019)
ha revelado las debilidades en los patrones de consumo del cliente, asi como las
tendencias del mercado encontrando que los principales competidores ofertaban
productos elaborados con fibra sintética; presentandose este hecho como una
oportunidad de insercion de sus productos hacia el mercado objetivo; estos
hallazgos podrian ocasionar una alteracion en la toma de decision del cliente entre
dos factores excluyentes: calidad y precio. Los resultados del estudio también han
revelado que el abrigo liviano ha sido el producto de mayor demanda con un 45%
de las preferencias, seguido de las bufandas con el 20%, guantes con el 10% de las
preferencias. Lo que explica que las preferencias de estas prendas de vestir estan

basadas en el hecho de que EE. UU especificamente Nueva York ciudad donde se
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encuentra Manhattan es una ciudad cuyas estaciones de invierno son muy frias y
ventosas en la cual la temperatura puede llegar hasta los -2°C. El Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) ha sefialado que entre las prendas de
mayor demanda hacia el mercado de EE. UU estan las chompas, bufandas y la
linea de abrigos como ponchos y guantes.

En base a la indagacion del mercado y las formas de consumo de los
productos a base de fibra de alpaca se pudo determinar el impacto en el exterior
basado en las cinco fuerzas de Porter, pudiendo encontrarse que el poder de los
proveedores esta basado en el hecho de considerar al Perd como el principal
proveedor de alpaca en el mundo, el poder de los compradores se basa en el hecho
de tener en cuenta que EE.UU es el pais con la mayor importacion desde Peru de
estos productos; en tanto, la calidad y el precio de oferta definen la rivalidad de los
competidores. En cuanto al analisis del entorno, el analisis PESTA pudo determinar
la realidad del aspecto politico, el cual se resaltan el acuerdo comercial con 23
paises en el mundo, asi como la intervencion de las entidades gubernamentales
promovidas por el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, como PromPeru,
SICEX, los cuales promueven abiertamente estos productos a través de la marca
“‘Alpaca Perd”. MINAGRI (2020) ha sefialado que PromPer( ha impulsado las
exportaciones en diversos mercados promocionando especificamente la marca de
origen lo que ha contribuido a generar confianza en los consumidores. En cuanto al
factor econémico, se resalta la recuperacion de la economia peruana a pesar de la
crisis sanitaria provocada por la Covid - 19 donde los mercados mundiales tuvieron
caidas estrepitosas, en tal sentido, el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI) sefial6 que la produccion nacional en el mes de marzo 2021 registré un
aumento de 18,21% (INEI, 2021b). En relacion al factor tecnologico, se pudo
encontrar que el Pera es uno de los paises con ciertas limitaciones en tecnologia e
innovacion; y su posicion en América Latina esta relegada ocupando el puesto
namero ocho (Pasquali, 2020). Finalmente, el factor ambiental est4 asociado a los
beneficios que traen la crianza de la alpaca, siendo uno de los mas importantes la
generacion de metano en el sistema digestivo de estos camélidos, ademas de su

alta capacidad de adaptacion a climas de temperatura baja.
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En base a los hallazgos encontrados se pudo seleccionar el mercado objetivo
mediante un test de seleccion; en la cual los resultados en las puntuaciones de tres
mercados estudiados, EE. UU obtuvo una puntuacién de 71, Alemania 65 y Japon
60. En base a estos resultados se recomendé analizar la oferta y la demanda en el
mercado estadounidense. La seleccion de este mercado se explica en vista a que
EE.UU presenta fortalezas en los siguientes aspectos: tendencia de las
importaciones, facilidad de promocionar el producto mediante exhibiciones
comerciales en ferias y ruedas de negocios, ademas de contar con una brillante
infraestructura logistica, estabilidad y la ventaja de tener cercania cultural
expresada en la presencia de la comunidad latina. La Camara (2021) ha sefialado
que dentro del top 5 de principales destinos de vestimentas de fibra de alpaca
EE.UU. lidera la lista con el 53%, seguido de Alemania (11%), Canada (7%), Japon
(6%) y Suiza (5%); cifras porcentuales que dan fe de que el pais estadounidense es
el principal mercado para exportar estos productos.

Con respecto a la evaluacion economica y financiera del plan de negocios,
los resultados arrojaron un Valor Actual Neto (VAN) econémico de $295,738.23; el
valor porcentual de la Tasa Interna de Retorno (TIR) econdémico fue de 37.6% y en
cuanto al VAN financiero arrojo un valor de $488,261.25 y la TIR financiero fue de
103.2%; con lo cual tanto el VAN econémico como financiero resultaron mayor que
cero y la TIR econdmica y financiera resultaron mayor al valor al Costo de Capital
econdmico (KOC); de este modo el proyecto de Plan de Negocio Exportador de la
Empresa Bussines Health and Beauty, result6 rentable y por lo tanto viable. Estudios
investigativos que han propuesto planes de negocio o proyectos de exportacion han
generado resultados favorables en cuanto a su viabilidad y rentabilidad; Ballén y
Laureano (2017) evidenciaron la viabilidad de un estudio de pre factibilidad para la
exportacion de fibras e hilados de alpaca hacia el mercado exterior, logrando
encontrar un VAN muy positivo y una TIR de 48.18% representando una adecuada
relacion entre la inversion y el financiamiento, lo cual pudo generar alta demanda
de los productos asegurando el éxito de las ventas. Estos hallazgos avalan el hecho
de garantizar proyectos con adecuado financiamiento y una buena proyeccion de

ventas, lo que permite incrementar variables relacionadas con el rendimiento,
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rentabilidad, volumenes de exportacion y calidad de vida. Resultados de
(Lujan, 2017) confirman los hallazgos encontrados respecto al éxito de un plan de
negocio al presentar un proyecto de exportacion de chullos reversibles de fibra de
alpaca, encontrando que con un VAN de $ 40275.55 y un TIR de 53% en el aspecto
economico y para el financiamiento un VAN de $ 24482.96 y TIR de 36%, pudo

demostrar la rentabilidad y viabilidad del proyecto de exportacion.

3.3. Aporte Préctico

PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPORTACION DE PRENDAS DE FIBRA
DE ALPACA A MANHATTAN = NY - EEUU

3.3.1. RESUMEN EJECUTIVO

Bussines Health and Beauty, es una empresa peruano — cusquefia: que nace
con la idea de negocio en el aflo 2012 como un emprendimiento local con ventas de
pendas de vestir en el interior del pais. En sus principios, el negocio estuvo
focalizado en la compra de prendas de vestir hechas para luego ser comercializadas
a los turistas locales de la ciudad del Cusco. Posteriormente, En el afio 2014 al
observar la gran demanda interna, Health and Beauty como empresa en post de
emprendimiento decide fabricar sus productos de prendas de vestir hechas a base
de lana de fibra de alpaca contando con sus propios proveedores. Es asi que en el
mes de octubre del mismo afio se pudo realizar la primera exportacién hacia la
ciudad de Nueva York con u un monto inferior a $ 2000 cuya finalidad fue explorar
la acogida en el mercado de recepcion.

Este inicio de emprendimiento tuvo sus frutos después de 4 afos logrando
consolidarse como una empresa formalizada en el afio 2018 con un capital
adecuado y una ubicacion estratégica cuyo mercado de Manhattan fue la de mayor
apogeo. De este modo la empresa pretende contribuir al desarrollo sostenible de la
region Cuzco y del pais; no obstante, cada paso de emprendimiento se convierte en
una oportunidad para actuar con responsabilidad social y ser fieles a sus
proveedores y colaboradores que son la columna vertebral de este proyecto de

negocio. La empresa ya formalizada se ha trazado objetivos institucionales, siendo
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el mas relevante incrementar su volumen de produccion y exportacion; de este
modo se verian incrementadas las ventas y acaparar el mercado internacional.

Por lo tanto, la empresa Health and Beauty se ha propuesto mejorar sus
procesos de produccion inclinandose por atender a las demandas de los mercados
internacionales, especificamente el mercado de Manhattan — NY — EE. UU y cubrir
las necesidades de sus clientes potenciales por lo cual, ante esta necesidad de
explorar este mercado, se ha creido conveniente aplicar un test de seleccion de
mercado que logre identificar eficazmente sus caracteristicas y exigencias positivas
de modo tal que se haga realidad su vision de empresa exportadora.

3.3.2. Descripcion de la empresa.

La empresa Business Health and Beauty fue creada en el afio 2012 con la
finalidad de insertarse en el mercado local, iniciando provisionalmente un negocio
de compra y venta de prendas de vestir hechas a base de lana de fibras de alpaca
a un publico turista visitante de la primera ciudad atractiva para el turismo, Cuzco.
En aquel entonces la cadena productiva de fibra de alpaca ingresa a un estatus de
competencia el cual nos sirvi6 de motivacion para emprender con mayor
convencimiento nuestras actividades de exportacibn que hoy pretendemos
insertarnos en el ambito competitivo a nivel nacional e internacional.

Naturalmente somos una empresa peruana que con el transcurrir del tiempo
venimos cimentando las bases para ser a mediano futuro una de las organizaciones
lider en exportaciones de prendas de fibras de alpaca; no obstante, se recalca
nuestra mision enfocada a ofrecer productos de calidad a un publico selecto y que
aspiramos a satisfacer plenamente las necesidades del publico en general; teniendo
en cuenta que hoy estamos enfocados localmente a ofertar productos que resalte
entre otros aspectos, la elegancia, comodidad y el buen gusto para satisfaccion de
nuestros clientes potenciales.

Actualmente somos una empresa formalizada ante la Superintendencia
Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria (SUNAT) CON RUC N°
1036988516; ademas contamos con insumos suficientes para satisfacer la
demanda no solamente a nivel local, sino también a nivel nacional, razon por la cual

aspiramos a comercializar nuestra produccion fuera de las fronteras, de tal modo
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gue nuestros clientes en este rubro de exportacion internacional confien en nuestra
capacidad de respuesta en base a innovacion y exclusividad de nuestros productos,
flexibilidad ante las necesidades de nuestros clientes; atencion personalizada y
asesoramiento en la produccion.

Idea del Plan de Negocio

Considerando la fibra de alpaca uno de los productos emblematicos que
lidera las exportaciones en nuestro pais; por lo tanto, genera desarrollo sostenible;
ademas el Perl es visto hoy como una marca con posicionamiento a nivel
internacional; se ha creido conveniente ingresar al rubro de las exportaciones
teniendo en cuenta nuestras posibilidades competitivas basadas en la experiencia
y relacion con el mercado comercializador de este rubro de negocio. Creemos en
nuestras potencialidades como empresa los cuales permitiran realizar una gestion
exportadora desarrollando procesos de formalizacion y procedimientos que
contemplan la implementacién de un plan de negocio. En ese sentido, parte de
nuestra vision es exportar suficientes niveles de produccion de fibra de alpaca que
cubran las expectativas de negocio internacional y las necesidades de nuestros
clientes, cuyos costos de produccion sean cubiertos de la siguiente manera:
recursos propios de la empresa y buscar financiamientos bancarios con tasas de
interés acorde a nuestras posibilidades.

Propuesta del Plan de Negocio

La empresa Business Health and Beauty ha decidido desarrollar un plan de
negocios para las exportaciones de prendas de fibra de alpaca; por lo tanto, la
puesta en marcha de este proyecto pretende evaluar estos productos en vista a dos
aspectos importantes: en primer lugar considerar el hecho que la fibra de alpaca es
un producto reconocido por su calidad y recomendable para la elaboracion de
prendas de vestir, lo que nos da un valor competitivo en el mercado mundial; y en
segundo lugar aprovechar las oportunidades que brindan los organismos de estado
a través del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) como
PromPeru, SIICEX, entre otras quienes promueven las exportaciones al mercado

internacional.
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Dada las oportunidades de negocio, las prendas de vestir hechas a base de
fibra de alpaca tienen un valor afiadido basado en las preferencias y gustos de los
clientes nacionales e internacionales; de acuerdo a los datos proporcionados por
MINCETUR el Pera se encuentra posicionado en un nivel muy apreciado en el
mundo del vestir respecto a las prendas confeccionadas en lana de alpaca, en la
cual EE.UU. representa un mercado con indices favorables de envios. Por lo tanto,
se creard una estrategia de diferenciacion para comercializar las prendas de lana
de alpaca al mercado de Manhattan — NY — EE. UU, de este modo; posicionar la
empresa, incrementar las ventas mediante estrategias de marketing enfocando la
estrategia a tener presencia en el mercado internacional.

3.3.3. Plan Estratégico y Plan Organizacional

Con la finalidad de evaluar el mercado y el impacto del producto en estudio
hacia el mercado exterior; asi mismo analizar el comportamiento de los
competidores se aplica el modelo de las cinco fuerzas de Porter:

Poder de Negociacion de los Proveedores. La principal materia prima en la
produccion de las prendas de vestir es la fibra de alpaca. En tal sentido, Mincetur
sefala que las alpacas en su mayoria se encuentran en América del Sur y las
cifran indican que el 80% de las alpacas en el mundo, Peru es el principal productor
de fibra de alpaca. El Ministerio de Desarrollo y Riego (MIDAGRI) ha sefialado que
al aflo 2020 con exportaciones que superan los $ 35.3 millones, el Peru es el
principal proveedor de fibra de alpaca en el mundo. Este 6rgano de estado viene
impulsando la produccién de fibra de alpaca, brindando asistencia técnica a los
alpaqueros nacionales de modo que se mejore las condiciones de crianza de estos
camélidos y la produccion (MIDAGRI, 2021).

Poder de Negociacion de los Compradores. De acuerdo con el Instituto de
Investigacion y Desarrollo de Comercio Exterior de la Camara de Comercio de
Lima (ldexcam) las exportaciones en prendas de vestir en el aflo 2020 sumaron
unos U$10,9 cuyos envios tuvieron como principal destino los EE. UU (47%)
siendo el principal mercado de las exportaciones peruanas no tradicionales;
seguido por los paises de Alemania (10%), Suiza (8%), Canada (6%) y Chile (5%),
acaparando con el 25% otros destinos (La Camara, 2021).
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Figura 13

Exportaciones de pelo fino y prendas de vestir de alpaca

LL.

2019 2020 Enero 2021
m Pelo fino 60'898.132,89 37'403.396,83 5'961.503,49
® Prendas de vestir 17708.162,88 10'865.579,58 520.622,24

Fuente: Camtrade Plus
Figura 14
Principales destinos de las exportaciones de pelo fino y

prendas de vestir de alpaca - 2020

Prendas de vestir

W EEUU,
Canada
® Alemania
V ® Chile
W Suiza

® Demas paises

Fuente: Camtrade Plus

Por lo tanto, el poder de negociacién de los clientes esta sujeto a estas cifras
porcentuales, sin embargo, es claro notar que siendo EE. UU el pais con mayor
concentracion de envios de estos productos, existe una alta competencia no
solamente en disefios y modas, sino también en precios por prenda de vestir que
los compradores internacionales podran adquirir de acuerdo a las exigencias de
mercado. No obstante, mencionar que son las épocas invierno donde los
consumos de prendas de fibras de alpaca tienen mayor demanda. Siendo

Manhattan el destino de los envios de la empresa, en esta ciudad las estaciones
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de invierno son muy frios y ventosos, parcialmente mojado y nublado durante todo
el ano, en la cual la temperatura mas baja puede llegar hasta -2°C. Basados en
esta realidad, las personas normalmente en temporadas de invierno suelen usar
sweaters (abrigadores y confortables); sin embargo, para el consumidor
norteamericano es poco comun el uso prendas pesadas. Esto explica que las
prendas de mayor consumo en este mercado son aquellas que contribuyen a su
proteccion en tiempos de climas frios, tales como los sweaters (chompas),
bufandas, ponchos, vestidos, chalecos, entre otros. (MINCETUR, 2019a).

Figura 15

Prendas de vestir de mayor demanda en el mercado de EE.UU.

1te: Golden T

Fuente Foirindigo Fue

Fuente: Perfil de Producto: PRENDAS DE ALPACA. PromPerl

Rivalidad entre los competidores.

Los competidores en el mercado nacional representan la cadena productiva
de prendas de vestir al mercado exterior por la principales empresas productoras
y exportadoras de estos productos hechos a base de fibras de alpaca a gran

71



escala, no solamente en calidad y servicio, sino también en el precio; lo que
determina la preferencia del consumidor. En el Pera la competencia registra 372
empresas que comercializan prendas de alpaca, de los cuales el 57% exporta a
un solo mercado, siendo EE. UU el principal destino de las empresas; ademas el
77% de empresas peruanas exportan con un valor inferior a los US$100 mil. La

distribucion se muestra en la siguiente figura:

Figura 16

Prendas de alpaca: Mercados por empresa

El 57% de las empresas exporta a un mercado.

o Estados Unidos es el principal destino de las empresas. Empresas que exportan solo
a1 mercado: 206

o El 77% de las empresas exporta menos de USS 100 mil.

Principales mercados por cantidad de empresas
1. EE.UU (206 empresas )

Alemania (69 empresas)

Francia (54 empresas)

Canadé (47 empresas )

g B oW N

Japon (47 empresas )

Principales mercados por valor exportado
EE.UU (US$ 23 mills / 49%)
Alemania (US$ 5 mills / 10%)
Japon (USS 2 mills / 5%)

Francia (US$ 2 mills / 5%)

Reino Unido (US$ 2 mills / 5%)

Empresas que exportan solo
a 1 mercado: 211

U R

C US$ 5 millones
5100mil & 1M 69% part.
D US$ 2 millones
1% part.
Nenas de s100mi1

Fuente: PromPeru

Un estudio de la Unidad de Inteligencia Comercial del Ministerio de Desarrollo
Agrario y Riego (MINAGRI) ha sefialado que las prendas de vestir a base de fibra
de alpaca fueron exportadas por 275 empresas alcanzando un valor significativo
de 33 millones de délares, de las cuales 125 empresas exportadoras realizan envio
de manera continua y las 150 empresas restantes son intermitentes. Las empresas
gue mas destacan por su capacidad productiva y exportadora son lideradas por
INCALPACA TEXTILES PERUANOS DE EXPORT S.A. y ART ATLAS S.R.L.
Otras empresas como MICHELL GROUP, GRUPO INCA, ART ATLAS S.R.L.y
ANDES TEXTILES PERU se han destacado por promocionar sus propias marcas
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con la finalidad de explorar e ingresar a nuevos mercados y posicionarse en el
ambito internacional (MINAGRI, 2020b).

En la linea de chales, Peru es el primer proveedor de estos productos,
especificamente en envios de chalinas, pafiuelos, pashminas y bufandas,
alcanzando los USD 115 mil délares de importaciones en el afio 2019 con un
crecimiento del 121% respecto al afio anterior; secundado por lItalia y Francia.
Entre los primeros importadores se tiene a la COMPANIA ARGENTINA DE
DISENO S.A. (Etigueta Negra), ANIMANA TRADING S.A. y EXIM SERVICES
S.R.L. Cabe resaltar que el precio promedio de estos productos peruanos es
competitivo frente a productos europeos como ltalia, Francia, Reino Unido y
Espafia; sin embargo, supera a los precios promedios de los paises de China, India
y Taiwan (MINAGRI, 2020b).

Tabla 11
Oferta en el mercado de productos: Chales

PERU 114.986 42,75% 1.232 93,33
ITALIA 45.686 16,99% 148 308,69
FRAMNCIA 42.502 15,80% 77 551,97
INDIA 25.561 9,50% 1.050 24,34
CHINA 22.651 8,42% 610 37,13
OTROS 17.553 6,52% 166 1.126,56
TOTAL 268.939 100% 3.283 2.142,04

Fuente: PromPeru

En cuanto a la linea de suéters, pullovers, cardigans y chalecos, el Peru sigue
liderando la demanda de estos productos, alcanzando los USD 41,5 mil de
compras en 2019, secundado por China, cuyos precios son significativamente
inferiores. Las empresas importadoras con mayor presencia en el mercado
internacional estan lideradas por ANIMANA TRADING S.A., GAMMA SISTEMAS
S.R.L. Y OBISPO S.A.(PROMPERU, 2020)
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Tabla 12
Oferta en el mercado de productos: Suéters

PERU 41.511 63,63% 320 129,72
CHINA, 22.300 34,18% 616 36,20
OTROS 1424 2,19% 14 406,01
TOTAL 65.235 100% 950 68,67

Fuente: PromPeru

Barreras de ingreso de potenciales competidores.

El potencial de los competidores a nivel local es relativamente bajo, pues el
mercado de comercializacion de la fibra de alpaca a pesar de su desarrollo a nivel
macroregional, grupos de personas o grupos familiares inician sus actividades de
produccion con ciertas limitaciones que se ven reflejadas en disposicion de materia
prima, acceso a tecnologias, adquisicibn de maquinarias y otros aspectos que
determinan barreras de ingreso al mercado y puedan convertirse en competidores
con produccién significativa de exportacion. Otro aspecto a evaluar estas
limitaciones es la falta de formalizacibn como empresa lo que conduce a una falta
de oportunidades de financiamiento. Sin embargo, al crearse la marca sectorial
“‘Alpaca Peru” cuyos promotores fueron los organismos de estado MINCETUR
(Ministerio de Comercio exterior y Turismo), PROMPERU (Comision de Promocion
del Peru para la Exportacion y el Turismo) y la institucion hoy liquidada, IPAC
(Instituto Peruano de la Alpaca y Camélidos), cuya finalidad fue posicionar la fibra
de alpaca en el mercado mundial, se realizaron campafias para que marcas
globales de lujo presenten colecciones en fibra de alpaca y estas sean
presentadas en pasarelas de Moda en Europa y EE. UU, asi mismo usaron como
estrategia una seleccibn de compradores internacionales y reportes de
oportunidades de mercado. También la existencia de tiendas de inversion
extranjera se ha venido posicionando en el mercado local promoviendo nuevos
actores competidores, como es el caso de desfiles de colecciones de alpaca de
marcas extranjeras como la marca italiana Max Mara que viene participando en

nuestro pais en el marco de Pert Moda desde el afio 2015.
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Productos sustitutos.

Satisfacer el mercado internacional en prendas de vestir implica sostener las
marcas que abastecen la demanda de acuerdo a las exigencias de calidad y
precio; no obstante, la alpaca como principal marca peruana cuyo valor en las
preferencias tiene un alto impacto en las exportaciones, existen otras marcas como
Warmi, Matriarca, Cabreme y Awanay que se han presentado como sustitutos de
origen nacional; tales como las prendas de fibra de llama y guanaco, en su mayoria
de produccion artesanal y con certificaciones de comercio justo (PROMPERU,
2020). Sin dejar de mencionar otras fibras naturales como el algodon y sus
derivados como el organico y algodon reciclado. Estas variedades constituyen la
materia prima de mayor importancia para la industria textil. Anualmente la
produccién de esta fibra natural alcanza los 20 millones de toneladas de algodon
distribuidos en 90 paises, de los cuales el 75% de la produccion es absorbida por
los paises de China, USA, India, Pakistan, Uzbekistan y Africa Oeste. Otras fibras
sustitutas son las fibras sintéticas artificiales como el Poliéster y el Polipropileno;
asi mismo, el Cachemir reciclado que da la sensacion de un producto de suavidad
gue la cachemira convencional. (Xicota, 2019).

Estos productos sustitutos tienen alcance a nivel local y se presentan como
productos que marcan la oferta en el sentido de valorar mas el precio que la
calidad. No obstante, el mercado internacional valora con mayor alcance la calidad
del producto, en tal sentido las fibras como el cashemere provenientes del
continente asiatico son las que presenta una calidad superlativa a la fibra de alpaca
por sus caracteristicas especiales como suavidad al tacto, ligereza y buen aislante
térmico; una de las fibras mas escasas y comunes en el mundo. Asi también el

Mohair, fibra obtenida de la cabra angora de origen turco con una alta calidad.

3.3.5. Analisis del entorno.

Con la finalidad de identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas de la empresa, se emplean las siguientes herramientas: Analisis
PESTA y Matriz FODA que permiten evaluar el analisis de los ambientes externo

e interno en el entorno del negocio exportador.
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3.3.6. Analisis PESTA.

Factor Politico.

El Peri como Estado, decreta politicas de implementacion y promocién del
turismo nacional e internacional con la finalidad de establecer medidas que
promueva el desarrollo de los pueblos a lo largo y ancho de nuestro pais. En este
marco, el estado peruano declara de interés nacional el turismo y su tratamiento
como politica prioritaria del Estado para el desarrollo del pais. Con la creacion de
la Ley N° 29408 — Ley General de Turismo, se promueve, incentiva y regula el
desarrollo sostenible de la actividad turistica en la que se resaltan como principios
de la actividad turistica, incentivar la calidad para la satisfaccion de los turistas y
promover la oferta turistica competitiva (FAO, 2009). En este marco de ley, se
cimientan las bases para la promocién de la marca peruana cuyo fortalecimiento
recae en la promulgacion de leyes que favorecen el turismo nacional. Con la
creacion de la Ley N° 28041 que promueve la crianza, produccion,
comercializacion y consumo de los camélidos alpaca y llama; la cual tiene como
beneficiarios a los pequefos criadores y productores de alpacas y llamas de las
zonas altoandinas del pais, asi como de las comunidades campesinas y empresas
agrarias dedicadas a esta actividad (FAO, 2003).

En la actualidad el Perua tiene 23 acuerdos comerciales internacionales que
ha beneficiado la actividad turistica nacional, por ejemplo, se tiene que hoy se ha
logrado que el 96% de nuestros productos ingresen a Australia libre de aranceles.
No obstante, el Acuerdo de Promocion Comercial Pert — EE. UU cuya vigencia
data del 1 de febrero del afio 2009 permite potenciar el desarrollo econémico del
Perl a través del comercio con acceso permanente a mercados muy grandes
(Ministerio de Comercio exterior y Turismo, 2020). Es asi que con la promocion de
la marca “Alpaca del Peru” en el afio 2014 por parte de los organismos de Estado
MINCETUR - PROMPERU, las exportaciones han tenido un crecimiento notable
en vista a la promocion de la marca original lo que ha contribuido a generar un
ambiente de confianza en los consumidores extranjeros (MINAGRI, 2020a).

Factor Econdmico. Las consecuencias que trae la Pandemia por la Covid —

19 vienen afectado seriamente la economia mundial, especificamente el Perl ha
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experimentado un descenso de 11.1% del PBI en el afio 2020 registrandose una
abrupta caida en los volumenes de exportacion e importacion. Sin embargo, las
medidas sanitarias de emergencia adoptadas por el gobierno permitiran que la
proyeccidén para el presente afio 2021 sea favorable en cuanto a la inversion
publica y mejore condiciones internacionales. Es decir, se espera que la economia
se estabilice a tasas cercanas a las registradas en periodos anterior a la crisis,
siendo el desafio para la economia peruana acelerar el crecimiento de PBI (Banco
Mundial, 2021).

El Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEIl) ha destacado el
crecimiento de la produccion nacional en el primer trimestre del afio 2021 luego de
experimentar tasas negativas como consecuencia de factores asociados a la crisis
sanitaria, lo cual responde al hecho del comportamiento positivo de las distintas
actividades; no obstante, se registra una disminucion del indice de produccién del
sector agropecuario con una merma de 1,86% debido a la menor produccion
agricola y pecuaria. No obstante, los datos registran una subida en la produccion
de alpaca (INEI, 2021a).

Figura 17

indice de produccion agropecuaria, segun actividad. Afio base 2007

Indice de la Produccion Agropecuaria, segn actividad

Afo base 2007

Incidencias, variaciones interanuales y acumuladas

Marzo 2021
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Incidencias
Interanueal Acumulada

0,45 -0,55

Actividad Pecuana -0 13.

-2,00 -1.50 -1,00 40,50

W Punios porcentuales
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En el afio 2020 los envios de prendas de vestir hechos con este fino material
llegaron alcanzar los US$32 millones, mostrando un decrecimiento en -31,7%,
aproximadamente unos US$15 millones menos que en el 2019, a causa de que
las exportaciones disminuyeron, especificamente en envios a EEUU, Japon, Reino

Unido, Suiza y Canada.

Figura 18

Evolucién de las exportaciones de fibra de alpaca por trimestre

Evolucion de exportacion de prendas de vestir de Alpaca x Trim
USS FOB millones

ar

W2019 W 2020

22
14 18 45
7
5 4
I -

| TRIM Il TRIM I TRIM N TRIM Total general

Factor Social.

La crianza de alpacas en las zonas altoandinas del Pert han determinado
gran parte de la economia local, pues, esto explica porque el Peru es el pais con
un total que supera el 80% de alpacas en el mundo. Es asi que los productores de
estos camélidos han subsistido durante el tiempo con los beneficios que
proporcionan su carne como sustento familiar, fibra para la confeccion de sus
vestidos y hasta como animales de carga; con mayor notoriedad los pobladores
de zonas rurales (Macedo, 2017, p. 4). Lo que se explica también que en estas
zonas donde mas se acentian los indices de pobreza ven como Unico sustento y
fuente de ingreso la actividad ganadera y agricola.

De acuerdo a las cifras presentadas por el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI) en el afio 2019 méas de 958 mil peruanos no han podido sostener

al menos una canasta minima de alimentos y 200 mil personas cayeron en pobreza
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como muestra de que las tasas de pobreza y pobreza extrema volvieron a
incrementarse en el afio 2020 afectando al 30,1% de la poblacién mostrando un
alza de 9,9 (20,2%) puntos porcentuales mas que el afio 2019. La pobreza extrema
se elevo de 2,9% a 5,1% (INEI, 2021b).

Figura 19

Evolucién de la pobreza extrema en el Pert;1991 - 2020

PERU: EVOLUCION DE LA INCIDENCIA DE LA POBREZA EXTREMA; 1991-2020
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Figura 20
Evolucién de la pobreza monetaria en el Per(; 1986 - 2020
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Factor Tecnoldgico
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El factor tecnolégico e innovacion en el Perd ha sido relativamente escaso
por diversas razones entre las que resaltan, politicas de estado y la falta de
capacidad e inversion de la empresa publica y privada para mejorar sus procesos
productivos. La digitalizacion de la informacion y comunicacion ha revolucionado
toda practica o actividad y con mayor relevancia su incorporacion en la micro,
mediana o0 grandes empresas; por lo tanto, es necesario crear una cultura de
digitalizacion, replantear los procesos y sobre todo contar con recursos humanos
que desarrollen estas habilidades y competencias.

Resultados que muestra el indice Mundial de Innovacion 2020, revela que
América Latina es una de las regiones con mayor desequilibrio en innovaciéon; no
obstante, algunos paises de esta region presentan ventajas competitivas en temas
de innovacion y tecnologia como es el caso de Chile quien lidera la economia mas
innovadora de América latina y el Pert en avance progresivo ocupando el puesto
namero ocho (Pasquali, 2020). Una de las actividades mas importantes e impacto
en el desarrollo socioeconémico de la poblacién altoandina del Peru, es la crianza
de alpacas; por lo tanto, la tecnologia e innovacion resulta un aliado importante
para mejorar los procesos de produccion desde la alimentacion hasta el
mejoramiento del proceso para la obtencion de la fibra de este camélido, logrando
obtener mayores ingresos y mejorar la calidad de los productos derivados.

El gobierno peruano a través del Concejo Nacional de Ciencia Tecnologia e
Innovacion (Concytec) promueve mediante el programa de Fondo Nacional de
Desarrollo Cientifico, Tecnoldgico y de Innovacion Tecnolégica (Fondecyt),
incentivos para el desarrollo de proyectos de innovacion. De esta forma distintas
instituciones de educacion superior han presentado proyectos de desarrollo que
mejore los procesos productivos con uso de tecnologia e innovacion. Ultimamente,
el Instituto Tecnoldgico de la Produccion (ITP), mediante el CITEtextil Camélidos
Puno, impulsé la propuesta de “Innovar el sistema de organizacion vy
comercializacién de fibra de alpaca”, a través de la apertura de un nuevo modelo
empresarial de caracter asociativo y abierto, denominado “Corporacién Alpaquera

del Peru”, el cual propone la incorporacion vertical de los principales eslabones de
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la cadena de valor: criadores, confecciones industriales, artesanales y su
comercializacién (Instituto Tecnoldgico de la Produccién, 2020).

Factor Ambiental.

El auge de crianza de camélidos en las zonas altoandinas obedece a que la
alpaca posee una alta capacidad de adaptacion a cualquier condicion climatica de
bajas temperaturas; llegando a adaptarse a zonas que superan los 4,000 msnm.
En tanto, el Sistema Nacional de Meteorologia e Hidrologia del Pert (Senamhi) ha
sefalado que los lugares que estan en las zonas alto andinas superando los 3800
msnm y que pertenecen a las regiones de Puno, Moquegua, Tacna, Cusco, son
las que soportan los climas mas frios, cuyas temperaturas oscilan entre — 10 °C y
— 15°C, y son justamente en estas regiones las que tienen la mayor cantidad
poblacional de crianza de estos cameélidos. Sin embargo, la alpaca es el
complemento ideal para las opciones de estilo de vida mas ecoldgicas de la
actualidad, ya que combina un impacto minimo y un beneficio maximo (MINAGRI,
2019a).

3.3.7. Analisis FODA

Con la finalidad de identificar el ambiente interno y externo de la empresa
Bussines Health and Beauty, se utiliza la herramienta Matriz FODA cuyas
caracteristicas que se identifican en estos ambientes se mencionan a continuacion:

Matriz de evaluacién del ambiente interno
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Tabla 13

Matriz de evaluacion del ambiente interno

Fortalezas

Debilidades

- Mano de obra eficiente de bajo costo y
conocedor del sector alpaquero.

- Relativamente se wusan tecnologia vy
personal adecuado para los disefios de
prendas de vestir.

- Capacidad productiva para atender a la
demanda local y parte de la demanda
internacional.

- Comunicacion  directa 'y  acuerdos
comerciales con buenos productores y
proveedores.

- ldentificacion de las exigencias del
mercado internacional.

- Identificacion del perfil de nuestros

A nivel organizativo no contamos con una
estructura adecuada que permita ejercer
funciones de manera independiente.
Empresa con limitada participacién en los
mercados internacionales.

Las limitaciones en acceso a la tecnologia,
financiamiento y capital nos conducen a no
desarrollar cadena productiva.
Competencia con empresas exportadoras
a nivel local que se encuentran
posicionadas en el mercado nacional e
internacional.

Enfrentar altos costos de produccion.

clientes.

- Costos de produccion que satisface
relativamente las expectativas de la
empresa y del mercado.

- Recursos propios que cubre parte de los
costos operativos.

-Como empresa formalizada, tenemos
acceso y facilidad crediticia para
financiamiento de costos operativos.

Nota: informacion extraida del andlisis del entorno interno

Los datos de la tabla 13 muestran las directrices para definir las ventajas
competitivas de la empresa Bussines Health and Beauty, el cual nos conducira a
definir los objetivos y metas como empresa exportadora. El éxito de la empresa
estara focalizado en convertirse en una organizacion con presencia en los
mercados internacionales; sin embargo, las limitaciones presentadas como en el
aspecto de tecnologia e innovacion que mejore el proceso productivo, la falta de
financiamiento que en algunas veces no logra cubrir los costos de produccién y el
hecho de no constituirnos como una empresa con una estructura organizacional

definida; nos permitira definir estrategias para enfrentar estas barreras en base a
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las fortalezas encontradas de modo tal que seamos capaces de competir con otras

empresas con capacidad exportadora y presencia internacional.

Tabla 14
Matriz de evaluacion del ambiente externo

Oportunidades

Amenazas

- Tratado de Libre Comercio.
- Pera. Pais con la mayor demanda de fibras
de alpaca en el mundo.
- Internacionalizacion
peruana exportadora mediante la
implementacibn del Plan Estratégico
Nacional Exportador — PENX 2025.
- Politicas de capacitacibon mediante el
MINAGRI, actualiza al personal exportador
en temas de innovacion, tecnologia y
desarrollo.

de la empresa

- Informalidad de empresas productoras de
fibra de alpaca incrementa la competencia
informal repercutiendo en el costo y
beneficio de la capacidad productiva.

- Las condiciones climaticas en las regiones
altoandinas, especificamente en el Cuzco
perjudican el ambiente comercial y la
estabilidad de los productores y criaderos
de alpacas.

- La crisis sanitaria disminuye la capacidad
productiva, exportadora y postergacion de

- Pera. Principal pais con altas demandas
en el mundo en prendas de vestir de fibras
de alpaca.

- Calidad reconocida en prendas de vestir
de fibras de alpaca, en el mercado
internacional.

Nota: informacion extraida del andlisis del entorno externo

importantes ferias nacionales e
internacionales.

La tabla 14 brinda informacion respecto a las oportunidades en las cuales
hay que tener en cuenta para frenar las amenazas presentadas en el ambito
externo. Se resaltan las politicas de estado en la cual el Ministerio de Desarrollo
Agrario y Riego (MINAGRI) viene promoviendo espacios de capacitacion en temas
de tecnologia e innovacion; el hecho de que el PerG cuente con 23 acuerdos
comerciales, el apoyo del Ministerio de Comercio exterior y Turismo (MINCETUR)
gue promueve el Plan regional PERX Cusco para el desarrollo del sector
exportador y ser considerados como el primer pais exportador de fibra de alpaca
y primer pais con la mayor cantidad de cabezas de estos camélidos, nos da
posibilidad de emprender acertadamente un negocio exportador; sin embargo

mirando el ambiente de las amenazas estos podrian incidir en la puesta en marcha
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del plan de negocios exportador, por tanto se toman acciones inmediatas de
planificacion a fin de lograr el propdsito del estudio.
3.3.8. Mision y Vision
Mision.
Somos una empresa con capacidad de emprendimiento y comercializacion de
prendas de vestir hechas a base de fibra de alpaca, atendiendo a las exigencias
de la demanda local, promoviendo una cultura de sana competencia para el
beneficio y desarrollo del turismo regional y nacional.
Vision
Al 2025 ser una empresa lider en exportaciones de prendas de vestir de fibra
de alpaca, identificados por disefios exclusivos e innovadores de buena calidad,
posicionandonos en el mercado internacional respetando normas y politicas

ambientales, contribuyendo al desarrollo sostenible de la region y del pais.

3.3.9. Objetivos, estrategias e indicadores
Objetivo General.
Exportar prendas de vestir hechas a base de fibra de alpaca hacia el mercado
de Manhattan — NY — EE. UU.
Objetivos especificos.
- lIdentificar las caracteristicas generales del producto a exportar.
- Determinar el tamafo del mercado objetivo.
- Determinar las condiciones de acceso al mercado objetivo.
- Plantear estrategias de participacién en Ferias Internacionales.
- Obtener un VAN y TIR que garantice la viabilidad del plan de negocio
exportador.
3.3.10. Plan Organizacional

Organigrama
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Figura 21

Organigrama de la empresa Business Health and Beauty

GERENTE GENERAL

AREADE
ADMINISTRACION

AREA DE AREA DE -
EXPORTACION PRODUCCION AREA DE MARKETING

Area: Gerencia General.

Responsable: Giovani Perez Ccopa

Descripcion.

La gerencia general es el &rea de mayor rango encabezada por su representante

como persona juridica; dentro del vinculo familiar la responsabilidad recae en la

persona de Giovani Perez Ccopa, lider de la empresa quien monitorea las areas

de administracion, de exportacion, produccion y marketing, mediante los cuales se

ejecutan las acciones de planificacion y organizacion de las actividades diarias.

Funciones:

- Planifica acciones que generan oportunidades de negocio a nivel local y de
exportacion.

- Dirige presupuesto de costos de produccion tomando decisiones acertadas en
la gestion de financiamientos.

- Coordinar las actividades de exportacion con el personal de las distintas areas

de atencion.
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- Gestiona la comercializacion del producto a nivel local y de exportacion
estableciendo canales de comunicacion abierta con el personal de la empresa.
- Dirige la promocion del producto en el mercado, logrando identificar eventos
gue nacionales e internacionales.

Area de Administracion.

Responsable: Giovani Perez Ccopa

Descripcion.

El 4rea de administracion abastece las necesidades de las distintas areas de la

empresa de modo tal que optimice los procesos productivos y de exportacion.

Dada las limitaciones de la empresa, esta area provisionalmente esta encargada

por el responsable de la gerencia general cuya mayor responsabilidad es

administrar los recursos financieros, pagos y presupuestos que garantice el

correcto funcionamiento de las actividades de produccion.

Funciones:

- Mantiene comunicacion directa y abierta con los responsables de las demas
areas atencion y con todo el personal de la empresa.

- Llevar en orden las operaciones de contabilidad y presupuestos.

- Ejecutar los recursos econdmicos distribuidos para pagos de personal, costos de
produccion y otros gastos operativos

- Administrar los recursos econdmicos para la gestiébn de compras e insumos,
contratacion de personal y de bienes y servicios para la produccion.

Area de Exportacion

Responsable: Otoya Bautista, llajali

Descripcién

El area de exportacion esta representada por otro miembro del vinculo familiar de

la empresa cuya responsabilidad recae en la persona de Otoya Bautista, llajali.

La incorporacién de esta area esta sujeta a la gestion de las actividades de

comercializacion en los mercados nacional e internacional, lo cual permite que la

salida de los productos al exterior se realice formalmente y en los plazos

establecidos atendiendo a las necesidades y exigencias de los clientes

extranjeros.
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Funciones:

- Gestionar procedimientos en las ventas y salidas del producto al exterior.

- Apoyar al érgano administrativo en la promocion y publicidad del producto.

- Coordinar las acciones de comercializacion y exportacion del producto con las
demas areas de la empresa.

- Participar en la toma decisiones para la distribucion de los recursos econémicos

destinados a la compra de insumos y servicios.
Area de Produccion

Responsable: Otoya Bautista, llajali

Descripcion

El area de producciéon abastece la demanda de exportacion y esta representada

por la misma persona responsable del area de exportacién. Esta area

especificamente esta orientada a garantizar la capacidad productiva

administrando adecuadamente las fechas de envio y embarque del producto hacia

el pais de destino.

Funciones:

- Gestionar los envios y embarques mediante la administracion de los tiempos
estableciendo condiciones 6ptimas en la llegada del producto.

- Coordinar las acciones de exportacion con los demas miembros de las areas de
la empresa.

- Mantenerse informada sobre las exigencias de mercado y el perfil de los
clientes.

- Participar en estudios de mercados con posibilidades de exportacion.

Area de Marketing

Responsable: Quispe Lara, Gisela.

Descripcion

El area de marketing es uno de los componentes de mayor relevancia dentro de la

estructura organizacional. Esta a cargo en la persona de Quispe Lara, Gisela, cuya

responsabilidad recae en gestionar las actividades de promocion y participacion

de la empresa en eventos a nivel nacional e internacional, buscando la salida del

87



producto al exterior y posicionamiento de la empresa en los mercados

internacionales.

Funciones.

- Planificar estrategias que beneficien la salida del producto hacia los mercados
nacional e internacional.

- Buscar participacién de la empresa en ferias nacionales e internacional que
logre promocionar la marca de la empresa.

- Planificar y gestionar estrategias de promocién en cuanto a los precios de
mercado logrando la distribucién del producto e identificando puntos de venta
para su comercializacion.

3.3.11. Estudio de Mercado Internacional y Plan de Marketing

3.3.11.1. Estudio de Mercado Internacional.

Tendencia de consumo del producto

Siendo el Peru el pais que tiene la mayor poblacion de alpacas en el mundo,
ademas de constituirse como una de las actividades mas importantes de la
industria peruana; la alpaca es un camélido que produce una de las fibras de
mayor calidad en el mundo textil a tal punto de cubrir las expectativas y
preferencias del consumidor peruano y extranjero en cuanto a prendas de vestir
hechos a base de este insumo, cuyas caracteristicas se basan en su suavidad,
sedosidad del producto duradero, calido, resistente y lujoso de usar. No obstante,
las exportaciones en el mercado mundial han superado las expectativas cuyas
cifras de exportacion evidencian la aceptacion de estos productos en distintas
variedades, especificamente en los EE. UU; teniendo en cuenta que este
mercado no puede competir debido a su baja produccién y altos costos en las
prendas de vestir.

Por lo tanto, las tendencias de consumo estan asociadas a las ventajas
competitivas en la produccion y altos niveles de exportacion de prendas vestir
hacia los mercados del mundo, ademas de satisfacer las necesidades del
consumidor cuyas preferencias se basan no solamente en la calidad del

producto, sino también en cubrir necesidades de proteccion ante las condiciones
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climatologicas en cuyos periodos de temperatura baja la demanda de estos
productos de fibra de alpaca tiende a crecer.

Descripcion del producto

Tabla 15

Descripcion de la Fibra de Alpaca

MHombre Fibra de alpaca

comercial

Mombre cientifico  Vicugna Pacos
Familia Camelidae
Crigen Peri, zona ecosistema andino
Tambor de vellan, de diversos colores enteros que
pueden variar hasta 22 foneladas de celores, su fibra
tiene una longitud promedio de 70-100mm (raza
huacaya) y de 100-150mm (raza suri), ambos desde los
Descripcion 12 meses de edad.
Rango de diametro de fibra:
- Royal: 2,5 micras
- Baby: hasta 23 micras
- Fleece ! zuperfino: de 23,1 a 26,5 micras
- Medium fleece: 26,6 a 29,0 micras
- Huarize de 29,1 a 31,5 micras
- Gruesa: de 31,5 a mas.
Excelente propiedad térmica, dislante, resistente a la
tension, facil de lavar.
Es utilizado como materia prima para la elaboracion de
prendas textiles o textiles de hogar, ¥ considerada como
Usos y formas de  fibra especial o pelo fino. Por sus caracteristicas y la gama
presentacion de colores gque existe es cofizada exclusivamente en
segmentes de mercados infernacionales exigentes. Entre
loz productos de mayor demanda comercial son: fops,
hileg industriales / artesanales, fejides en punto v plano
[chompas, mantas, chalinas, suéteres, abrigos, chullos,
enfre otros).

Fuentes: Agrobanco/UNALM Guia técnica 2012 & EMSTRAT SAC, 2014

Clasificacion arancelaria

El Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) ha indicado que
la clasificacion arancelaria es la misma para todos los paises importadores y que
en Perd, asi como en Estados Unidos, se aplica la nomenclatura HS (Sistema

Armonizado) a las categorias de importacion y exportacion. Las clasificaciones de
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tarifas utilizadas en los Estados Unidos es el sistema armonizado o Harmony

System (HS). Sin embargo, es importante sefialar que el sistema armonizado no

distingue entre ropa de hombre o mujer y tampoco las prendas de bebé en nifios

0 niflas; aun asi, la ropa de mujer o de nifias estan claramente establecidas.

Debido al Tratado de Libre Comercio (TLC) firmado entre Peru y Estados

Unidos, todas las importaciones de ropa son generalmente libres de impuestos y

estos articulos estan exentos de las importaciones de Perd, principalmente a

través de los siguientes subgrupos arancelarios mostrados en la siguiente tabla:

Tabla 16

Clasificacién arancelaria de prendas de alpaca. Mercado EE.UU.

Subpartida

arancelana

Descripcion

6102.10.00.00

6110.19.30.00
6202.11.00.00

6214.20.00.00

4303.90.10.00
6111.90.10.00

6104.41.00.00
6204.31.00.00

Abrigos, chaguetas, capas y articulos similares de punto, para
mujeres o nifias, de lana o pelo fino

Cardiganes de los demas pelos finos

Abrigos, impermeables, chaquetones, capas y articulos
similares, para mujeres o nifias, de lana o pelo fino

Chales, pafiuelos de cuello, bufandas, mantillas, velos y
articulos similares, de lana o pelo fino

Articulos de peleteria de alpaca

Prendas y complementos de vestir de punto para bebés, de
lana o pelo fino

Vestidos de punto para mujeres o nifias, de lana o pelo fino

Chaquetas (sacos), para mujeres o nifias, de lana o pelo fino

Nota. Datos extraidos de Perfil del producto: prendas de alpaca. MINCETUR
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3.3.11.2. Anélisis del producto y cartera de productos

Con la promocion de la marca Alpaca del Pera en el afio 2014, la industria
alpaquera ha venido sumando esfuerzos en la presentacion y acabado de sus
productos con el fin de que estos sean parte de grandes marcas en el mercado
internacional y sean la preferencia de los consumidores que en algun tiempo no
consideraron este fino material para su uso (MINAGRI, 2019b). Sin embargo, un
producto tiende a seguir los siguientes procesos que determinan su ciclo de vida:
produccion de la fibra, produccion de la prenda de vestir, transporte y tienda, uso
y final de la vida Util; en esta ultima fase se pretende cambiar el modelo y consumo
de moda de tal forma que se genere un nuevo proceso y por tanto una nueva

adquisicién del producto (Ethical Time, 2020).

Figura 22

Ciclo de vida de una prenda de vestir
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3.3.12. Seleccion del mercado objetivo

Se utilizo el test de seleccion del mercado disefiado por PromPeru el cual
orient6 a seleccionar el mercado objetivo. Para tal efecto, de acuerdo a criterios
técnicos de la investigadora se han seleccionado tres mercados: EE. UU, Alemania

y Japon; segun reporte SUNAT (2020) estos ocupan los tres primeros lugares en
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el Top10 mercados destino de prendas de vestir de alpaca. El test esta elaborado
en funcion a seis categorias, cada una de ellas con un grupo de items definidos
(ver anexo 2). Para determinar la predominancia de un mercado respecto a otro,
se han tomado escalas de puntuaciones de 1 a 3, siendo 1, la puntuacion mas baja

y 3 la més alta. A continuacion, se muestran los resultados.

Figura 23
Resultados: aplicacion de test de seleccién de mercado objetivo

SELECCION DEL MERCADO OBJETIVO

75

71

70
65
65
60

B EE.UU mALEMANIA JAPON

60

55

50

Después de aplicar el test de seleccion del mercado, de acuerdo a la figura
23 se observa que el mercado de EE. UU obtuvo una puntuacion de 71, Alemania
65 y Japon 60. Por lo tanto, es recomendable analizar la oferta y la demanda en
este mercado. Ademas, en la figura 24 se puede apreciar que EE. UU obtiene
puntuaciones superiores en cada categoria respecto a los mercados de Alemania y
Japon; lo que indica que el mercado estadounidense presenta fortalezas en la
tendencia de las importaciones, el hecho de tener la facilidad de promocionar el
producto mediante exhibiciones comerciales en ferias y ruedas de negocios
potenciando la labor de mercadeo; el hecho de poseer una excelente infraestructura
logistica, un pais estable y una mayor cercania cultural qgue se manifiesta en la gran

comunidad latina y los contactos establecidos.
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Figura 24

Test de seleccién del mercado objetivo por categorias
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3.3.13. Analisis de la Oferta
3.3.13.1. Mercado Objetivo.
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Ficha pais: Estados
Unidos de América

Area 8 826 675 kmZ

Capital Washington D.C

Ciudades importantes: Mew York-Newark, Los Angeles-Long Beach-Santa Ana,
Chicago, Miami, Washington, Manhattan.

Poblacion 333 868 905 (2021)

Idioma oficial Mo tiene idioma oficial, pero el inglés ha adquirido status oficial
en 31 de los 50 estados.

Ubicacion geografica Morte América, bordea el Norte de los Océanos Atlantico vy
Pacifico, entre Canada y México.

Organizacion territorial 50 estados y 1 distrito.

PBI: 20,9 billones (diciembre (2020)

Tasa de crecmiento 5 4% (junio 2021)

anual

Moneda Dolar estadounidense

Clima Es muy vanado, depende de |la estacion y de la ubicacion.

Dias festivos 1 de enero, 20 de enero, 17 de febrero, 31 de marzo, 5 de mayo,

26 de mayo, 4 de julio, 1 de setiembre, 13 de octubre, 11 de
noviembre, 27 de noviembre y 25 de diciembre.

3.3.13.2. Exigencias del producto.

Barreras arancelarias

Con la finalidad de facilitar el ingreso de los productos hechos a base de
fibras de alpaca al mercado estadounidense, ademas de otros sectores de la
industria nacional, en el Per( no existen barreras arancelarias gracias al Acuerdo
de Promociéon Comercial (APC) Pert - Estados Unidos o Tratado de Libre
Comercio (TLC), lo que ha generado una gran ventaja para el sector textil y la
produccion nacional (MINCETUR, 2019a).

Canales de distribucion

Para organizar la oferta del producto se desarrolla el canal de distribucién
indirecta, partiendo desde la fabricacién del producto con destino final hacia el
cliente; para tal finalidad en coordinacion con el area de exportacion se establecen
los acuerdos para la venta y salida al exterior del producto, se definen los costos
y precio al comprador o importador quien sera el intermediario para que el producto

llegue al mercado exterior minorista, exhibiendo los productos en tiendas
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especializadas, boutiques u otras. A continuacion, se muestra el disefio del canal

de distribucion indirecta.

Figura 25
Canal de distribucion directa de la empresa Business Health and Beauty

Fabricante I > Mercado
Productor I? EApontator I? i ger s minorista

Importaciones del pais objetivo

Para la subpartida 611019 - Suéteres "jerseys", "pullovers”, cardiganes,
chalecos y articulos similares, el mercado mundial crece a un ritmo (2015-2019) del
6% con transacciones por US$ 345 millones, en la cual EE. UU es el segundo pais

en el mundo importador de estos productos.

Tabla 17
Principales paises importadores de Suéters, "pullovers”, cardiganes, chalecos
Pais Importador Pais Origen Valor Importado TCA (20152005
17 China USS 9.8 M 5%
2" ltalia S5 9.6 M 7%
17 Francia®® 3" Perd uUss 2.3 M 48%
4" Bulgaria S5 950 k 2%
5° Hong Kong S5 892 k 15%
17 China Uss 11.8 M 12%
2° Perd ussam 16%
2* Estados Unidos® 3" ltalia US5 6.5 M 7%
4° Vietnam Uss1m 191%
5% Rumania S5 383 k 2%
17 Luxemburgo US59.7 M 573%
27 ltalia USS 3.2 M T
. - 3" Francia Uss2.7 M 19%
3" Reino Unido 4" China USS 2.5 M 16%
5" Alemania US55 1.9 M &%
10°Perd US5 928 k -1%

Fuente: TRADEMAF, 2021

Asi mismo, para la subpartida 620211 - Abrigos, impermeables,
chaquetones, capas y articulos similares, de lana o pelo fino, para mujeres o nifias
(excepto de punto), el mercado mundial crece a un ritmo (2015-2019) del 4% con

transacciones por US$ 2,161 millones en la cual Estados Unidos también lidera las
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importaciones como segundo pais en el mundo importador de estos productos con
US$ 193 millones (TCA: -5%).

3.3.14. Analisis de la Demanda

Usos y formas de consumo.

La produccion de prendas de fibra de alpaca responde al proposito de vestir
al consumidor y satisfacer sus necesidades, de los cuales proteger de climas frios
sobre todo en las ciudades donde las condiciones climéticas afectan enormemente
a los pobladores. Asi tenemos que el mercado objetivo (Estados Unidos) gran parte
de sus estados presentan estas condiciones climaticas, con mas notoriedad en el
norte en la cual las temperaturas son generalmente muy bajas durante todo el afio.
Manhattan, ciudad que pertenece a Nueva York normalmente las épocas de verano
son variadas, entre caliente y hUmedo; sin embargo, en las épocas de invierno son
altamente frias y ventosos, mojado durante todo el afio, variando su temperatura en
la cual la mas baja llega a -2°C y en raras ocasiones puede llegar a -10°C.

Por lo tanto, esta ciudad es un propdésito para la empresa que los productos
de vestir de lana de alpaca lleguen a este lugar, considerando que manhattan
concentra el 90% de las atracciones de Nueva York. En tanto, se prevé que los
puntos comerciales se encontraran en zonas estratégicas de este lugar,
especificamente en boutiques y tiendas especiales.

Dadas las condiciones de mercado, la demanda del producto estara
focalizada en abastecer de abrigadores confortables livianos (normalmente el
consumidor estadounidense no usa prendas de vestir que sean pesadas), sweater
(chompas), bufandas, ponchos, vestidos, chalecos, gorros, guantes, mantas y
chales.

Perfil, tendencias del consumidor y perspectivas de mercado

Especificamente el mercado estadounidense se determina por las exigencias
del consumidor y estad sujeto a sus comportamientos en cuanto a niveles de
consumo en la cual modas, disefios y formas de vestir definen las perspectivas de
mercado. Fuentes de Martin (2020) refiere que los hogares estadounidenses

dedican un 3% de su presupuesto anual al gasto en moda, y prefieren adquirir
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productos fabricados en Estados Unidos, sobre todo en lo que se refiere a prendas
de vestir. Sin embargo, se ha podido identificar que el ciudadano estadounidense
normalmente es poco de usar prendas de vestir muy pesadas, estos se inclinan por
el uso de vestimentas mas casuales de modo que se les facilite la comodidad para
sus actividades rutinarias, por ejemplo, en el trabajo. Esto hace que se alteren los
comportamientos del consumidor estadounidense.

Ademas de la moda y comodidad que busca el consumidor respecto a
prendas de vestir, también existe la preferencia por la calidad, la durabilidad y el
precio, del cual se resalta que el mercado de la moda estadounidense se caracteriza
en general por una alta sensibilidad al precio. Dada la alta demanda de estos
productos en el mercado, la elevada competitividad del sector obliga a las marcas
a bajar precios utilizando estrategias de descuentos significativos. La siguiente

figura muestra los factores de compra en el sector de moda masculina.

Figura 26
Factores de compra en el sector de moda masculina en EE.UU.

Factores de compra en el sector de la moda masculina en
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En cuanto a los principales centros de distribucion y venta de productos de
prendas de vestir, el mercado estadounidense es amplio, sin embargo, Los Angeles
y Nueva York concentran el mayor consumo y atraccion; en tanto, Manhattan es el

lugar con mayor atraccion turistica de Nueva York puesto que en este lugar es
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donde se encuentran los mas celebres emblemas como la Estatua de la Libertad y
otros atractivos, lo que le permite convertirse en una zona estratégica para la
comercializacion. Ademds, las ferias internacionales mas importantes que se
desarrollan en los EE. UU estan focalizadas en la ciudad de Nueva York.

Tabla 18
Ferias comerciales de disefio y moda

Nuewa POOLTRADESHOW es el mejor show para las marcas
FOOLTRADESHOW ‘rl.'_l‘:-; Septiembre emergentes de prendas de vestir y accesorios que buscan
clientes minoristas.

Es el show para los disenadores de listo-o-usar enfocados

. MUeLc . y refinados. Esta feria cuidodosamente elaborade
- Muewa y refinados. Esta ferio cuidodosamente elaborada
STITCH . Septiembre - - ) "
York muestra Lo megcla correcta de ropa contemporanea,
deportiva, estilo de vida y marcaos internacionales

Divertido y lleno de tendencias frescas, Fame es un
Nueua destino de una sola parada de compras donde Los
FAME '_' - Septiembre  minorisbas descubren el prét-a-porter jouen moda
York -
contemporanea y orientada por Las tendencios para Los
mujeres
Maoda es un evento de lujo que proporciona una megcla
MODA Mueva tiembre concisa de modernas colecciones contempordneas de
B York =EPUEMBIE o rét-a-porter que muestran algunos de Los nombres més
deseados en Lo
Fuente: U5 Census Bureau {2017)
3.3.15. Plan de Marketing

La misién, vision y los objetivos de la empresa Bussines Health and Beauty,
ademas del analisis del mercado objetivo, se plantea estrategias de marketing
considerando dos aspectos importantes: la segmentaciéon del mercado y el
posicionamiento del producto, para luego desarrollar las estrategias de marketing
basadas en las 4P.

3.3.16. Segmentacién de mercado.

La empresa Bussines Health and Beauty pretende especificar el Mercado
objetivo mediante estrategias de segmentacion de modo tal que los productos
exportados sean direccionados a un tipo de consumidor con caracteristicas
especificas. En tanto, lo que se busca es conocer las caracteristicas de la gente a

la hora de consumir el producto, de este modo lograr centrase en unos cuantos
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mercados objetivo en lugar de tratar de apuntar a todos, consiguiendo asi
una ventaja competitiva en un segmento determinado (Sanchez, 2015). Esta misma
conceptualizacion estd argumentada por (Espinoza, 2012) quien refiere que la
segmentacion de mercado permite optimizar recursos y utilizar eficazmente los
esfuerzos de marketing. Para tal finalidad existen diferentes variables para
segmentar el mercado. En base a este referente tedrico, basamos la segmentacion
del mercado en las siguientes variables:
- Geogréfica.
Pais: Estados Unidos
Ciudad: manhattan — NY — EE. UU.
Tipo de poblacién: urbana
Idioma: inglés, espafiol.
- Demogréfica.
Sexo: masculino, femenino.
Edad: 5 a 12 afios (nifios). Mayores de 12 afos, pero menores de 65 afios.
Clase social: media — alta.
- Psicogréfica
Los productos estan destinados a un grupo homogéneo cuyos estilos de vida estan
caracterizados por los gustos y preferencias en modas y formas de vestir; ademas
de satisfacer necesidades en tiempos de bajas temperaturas.
- Conductual
Las formas conductuales del consumidor se reflejan en los momentos de compra,
teniendo en cuenta que gran parte de consumidores americanos se inclina por
acudir a las grandes cadenas locales de prendas de vestir; por el contrario, son
pocos los consumidores que acuden a minoristas locales de manera recurrente con
la misma frecuencia con que lo hacen con las grandes cadenas de venta.
3.3.17. Posicionamiento.

La empresa Bussines Health and Beauty posiciona sus productos en base a
las caracteristicas de calidad y promocion en el mercado competitivo. Es decir, el
posicionamiento se basa en el hecho de considerar que la alpaca en el Perl es un

producto bandera que tiene una marca posicionada en el mercado internacional;
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cuyos atributos se circunscriben en su tradicion milenaria, su fuerte potencial de
demanda en el mundo, ademas de la textura, formas y colores de su fibra, que
hacen de cada prenda de vestir puesta en el mercado un producto que cubre las
expectativas de las exigencias del consumidor.

En base a estos dos aspectos, se desarrolla las estrategias de marketing, en
la cual la empresa exportadora Bussines Health and Beauty tomara como via de
salida de los productos a exportar.

3.3.18. Estrategias de Marketing Mix.

Producto.

Atributos de una prenda ofertada.

- Colores naturales.

- Producto hecho a base de fibras fuertes y resistentes.

- Cada producto contiene bolsas de aire microscopicas que hacen posible crear
prendas ligeras de peso y térmicas.

- Es suave y delicada al tacto debido a la estructura celular de la fibra que produce
un tacto suave que no puede ser igualado por otras fibras.

- Tiene un brillo natural que le dan a las prendas confeccionadas con alpaca una
gran apariencia visual.

- Las Prendas de Alpaca no se rompen, pelan, deforman o crean estatica, y son

facilmente lavables.

Figura 27

Muestra de prendas de vestir hechos con fibra de lana de alpaca.

La empresa Bussines Health and Beauty presenta su producto basado en
exclusividad en modas y disefios, ademas de garantizar la calidad de cada prenda
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de vestir y sus atributos que la caracterizan. Entre los productos ofrecidos se tiene:
abrigos, bufandas, gorros, chaquetas, chales, guantes, entre otros. Cada uno de
estos es comercializado con las garantias y los estandares de exigencia.

En cuanto al envase y etiquetado; el producto que se oferta al exterior
normalmente cumple con las siguientes exigencias de envio: el producto es
protegido por una bolsa de plastico para luego almacenarlo en una caja de carton
las mismas que aseguran su proteccion y conservacion de modo que llegue a
destino en las mejores condiciones. Sin embargo, no es lo suficiente puesto que
esto genera descuido poca conciencia al cuidado de nuestro medio ambiente.

En lo que se refiere al etiquetado del producto, se cumplen con las normas
establecidas por los acuerdos comerciales, los cuales exigen que todo producto
textil debe ser prevista de una etiqueta del pais de origen. En las siguientes figuras

se presentan muestras de envase y etiquetado.

Figura 28. Producto de fibra de alpaca envasado Figura 29. Muestra de etiqueta
segun regulaciones de EE.UU.

Precio

Ademas de los atributos de calidad del producto, otro factor importante para
la comercializacion es el precio. Sin embargo, esta estrategia de marketing esta
sujeta a las formas de comercializacion de la fibra de alpaca de las empresas
productoras de modo que se garantice un precio de mercado favorable para el
consumidor y para la empresa generar mayores ingresos y por ende mayores
utilidades. La siguiente figura muestra el precio promedio de la fibra de alpaca, lo

gue nos daria una proyeccién de su valor en la actualidad.
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Figura 30

Precios promedio de fibra de alpaca a nivel nacional.

ANOS PRECIO 5/.DE FIBRA
2008(+) 6.81

2009 7.26

2010 6.95

2011 7.18

2012 () 5.00

2013 (o0) 8.00-9.00

2014(0) 8.00

2015(0) 10.5

2016(a) 8.00

Fuente: (Carpio, 2017)

Hay que remarcar que, ante la crisis sanitaria vivida en estos ultimos tiempos
la comercializacién y en general el mercado mundial ha repercutido en el consumo.
Por lo tanto, se puntualizan dos aspectos: uno es el incremento de las ventas de
prendas de vestir via on line y el otro aspecto se basa en que los productos de
mayor calidad han venido sufriendo una merma en los precios de mercado. En tanto,
los precios que se presentan en las siguientes tablas, representan comparaciones
respecto a las prendas de alpaca hechas en EE. UU y las prendas importadas desde
Peru y que se venden bajo diversas marcas, tanto on line como en tiendas.

En la tabla 19 se puede apreciar que las bufandas hechas con una mezcla
de fibras de alpacay otras fibras, tienen un precio promedio desde los $25 hasta los
$49, sin embargo, aquellas hechas con 100% lana de alpaca el precio varia desde
los $62.5 hasta los $89. También recalcar la tecnologia puesta en cada prenda de
vestir o que le daria un mejor acabado y presentacion a diferencia de una prenda
hecha a mano, donde su precio a pesar de ser 100% lana pura, es

significativamente menor.
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Tabla 19
Prendas de vestir de alpaca fabricadas en EE.UU

Bufanda en Megcla de Alpaca USD 25
Bufanda en Alpaca "Riccio® UsD 34
Island Alpaca - Martha's Vineyard -
Este es un criador alpacas propias y tiene Bufunda Reversible en Alpaca USD 35
una tienda dentro de su fundo donde
venden Lo que producen con La lana de sus Cuello/banda en Buby Alpaca. UsD 49
propias alpacas. También venden online
con envios a todos Los estados dentro del 100% Baby Alpaca bufanda de pelo usD 79-89
pais. Mormalmente Los turistas que visitan
Las tierras donde se crian Las alpacas suelen Alpaca Diamond-Leaf Shawl USD 159
visitar La tienda y comprar el producto
localmente. Ellos estdn situados en La isla 100% Alpaca Bufanda Diamond usD &9
de Martha’s Vineyard en Massachusetts. )
Tienen un programa de ayuda al Proyecto Shawl croché a mano usn 79
de Nunoa en Perl para ayuda a La gente que ) _
habita en ese poblado, asi como al ganado 100% Alpaca bufanda Herringbone UsD 62
que crece en esa zona.
100% Alpaca Bufanda Infinity UsD 62,50
100% Alpaca Bufanda hecha a mano usD 39

Fuente: MINCETUR

La tabla 20 muestra los precios promedio por producto importado en el
mercado de Estados Unidos, la cual sefiala que este rubro de productos (sweaters
abrigos, chalecos) los precios se presentan para un consumidor selecto dispuesto
a pagar precios por encima de los $219. En tal sentido, la empresa Bussines Health
and Beauty tiene segmentado este grupo poblacional para satisfacer las

necesidades de compra.
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Tabla 20
Prendas de fibra de alpaca importadas en el Mercado de EE.UU.

T s prosuto | recio

Sweater abrigo 10046 Baby Alpaca USD 698

Peruwian connection es una marca

estodounidense que tiene 6 tiendas de

atencion al pablico directamente en Estados

Unidos en Las ciudades de Mueva York,

Washington DC, Boston, Chicago, Kansas y Chaleco 70% Baby Alpoca 30% Lana

' N UsD 325
Santa Fe y una tienda en Londres. Sus ventas  tejido Jocquard
ademds de realigarse directomente al pablico
en sus tiendas, también se hacen online. Sus
clientes son de un estrako sociol medio alto
por Lo general. Peruvian Connection
Chaleco largo en intarsia hecho a mano USD 450

Alpaca Collection Kuna es una marca

peruana posicionada en el mercado de

Estodos Unidos y fobricoda por La empresa 100% Baby Alpaca Sweater USD 219
peruana Incalpaca de Arequipa. Tienen un .

showroom en Los Angeles | almacenes en

San Diego, pero no Henen tiendas de venta

directa ol publico. En el showroom atienden

ventos a tiendas y boutiques y Las ventas a

consumidaores directos se hacen via online

con envios a todo Estodos Unidos. Sus _

prendas son de colidod A-1 muy apreciodos 100% Baby alpaca Cardigan UsD 225
en este mercado. Los consumidores son

normalmente de un estrato social medio-alto

Fuente: MINCETUR

Formas y plazos de pago

Las formas de pago estan sujetas a los acuerdos entre el ofertante y el cliente
segun las condiciones establecidas, como el caso de la garantia del producto.
Algunos expertos sefialan que las formas mas usuales de pago cuando los pedidos
son menores, es a través de tarjetas de crédito o si la empresa dispone de alguna
filial en los Estados Unidos y cuenta bancaria, con la emision de un cheque
bancario; en vista a que las transferencias interbancarias a nivel internacional, no
son habituales.
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Plaza.

Para lograr el ingreso del producto al mercado estadounidense, dada las
exigencias de mercado, se debe adaptar no solamente a las normas establecidas
por los acuerdos comerciales, sino también al gusto de los clientes y los medios y
formas de como se puede comercializar las prendas de vestir. Es decir, la
comercializacion del producto sigue un canal de distribucion que remarcamos en la
siguiente figura como una extension al canal de distribucion de la empresa Bussines
Health and Beauty.

Tabla 21

Canales de comercializacién de prendas de vestir

Pl /gente / Representante

istribui Cadenas de Tiendas
/ G Distribuidor
Cadenas de Tiendas de
EMPRESA / MARCA DE ot e
MODA
SuperSto ta
Retailers y mayoristas

Tiendas Multimarca
Venta directa Tienda propia individuales
Venta Online
Venta on-line

Los acuerdos entre Peri y EE. UU exigen entre otras normativas, estar

Venta indirecta con
intermediarios

sujetos a la aduana estadounidense, que solicitan el certificado de origen del
producto a exportar. Este debe consignar el origen de la mercaderia y se puede
obtener a través de la Asociacion de Exportadores (ADEX) y la Camara de
Comercio. Sin embargo, las exportaciones de prendas de vestir en el mercado
estadounidense se encuentran gravadas por aranceles, y para ser beneficiario de
las preferencias arancelarias, se debe especificar en la declaracion aduanera de
mercancias el cddigo de Trato Preferencial Internacional (TPI) 802.

Los formatos de declaracién jurada y solicitud se encuentran en anexos del
documento que se obtiene abriendo el siguiente enlace:
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Medio de transporte

La empresa asume la responsabilidad y el compromiso de pago de transporte
del producto cuyo primer destino sera del local de salida hasta la agencia donde
sera transportada la mercaderia al exterior con participacion del importador.
Ademas, tener en cuenta que para el mercado de EE. UU el medio para transportar
la mercaderia depende de la cantidad enviada, pudiendo elegir entre el medio
maritimo o el medio de transporte aéreo.

Promocion.

Las estrategias de promocién del producto se basaran en canales de
distribucién via on line dada las condiciones actuales de negociacion y adquisicion.

Para tal finalidad consignamos los siguientes componentes:

Estrategias de Publicidad.

La publicidad creando plataformas de venta online es una buena estrategia
para promocionar el producto. Se propone la creacion de una tienda virtual para la
venta nacional e internacional; teniendo en cuenta que, a raiz de la crisis sanitaria
el comercio electronico ha crecido significativamente respecto a los afios anteriores
antes de la pandemia por la Covid — 19. La penetracién de compradores online en
el Pera creci6 de 18,6% en el afio 2019, a 36,1% al cierre del afio 2020 (Ecommerce
News, 2021). Asi mismo, el comercio electronico en los Estados Unidos tuvo una
tasa de crecimiento del 18.0% en el afio 2020 frente al crecimiento de 14,9%
registrado en el afio 2019 (eCommerce, 2020). En este marco de crecimiento de las
ventas online, ademas se propone también una pagina web institucional que brinde
la posibilidad de dar a conocer los productos que se fabrica, y que esta se adapte
al consumidor americano (en inglés, precios en dolares, etc.) teniendo en cuenta
sus comportamientos como consumidor, de este modo el comprador tiene una mejor
idea de las caracteristicas del producto que la empresa fabrica.

Publicidad utilizando las redes sociales es una estrategia de complemento a

las formas de promocionar los productos y formas de comunicaciéon. Se propone
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crear un Fanpage para la empresa Bussines Health and Beauty como un canal de
comunicacién entre los posibles clientes y el area de marketing de la empresa. Esta
estrategia traeria ventajas competitivas frente a la competencia en el sentido de
mejorar la imagen de marca de la empresa; lograr una mayor fidelizacién gracias a
la facilidad de conexién y comunicacién en tiempo real y asincrono que se establece

entre ambas partes.

Figura 31

Modelo de Fanpage de la empresa Bussines Health and Beauty

P L L T

Estrategias de participacion en eventos nacionales e internacionales.

La participacion en ferias nacionales e internacionales brinda la posibilidad
de exhibir el producto de fabrica, mostrando sus atributos y calidad para la vista de
compradores, empresarios interesados en comprar; teniendo como fuente de apoyo
a PromPer( con la promocion de la “Alpaca Peruana” en distintas ferias a nivel
internacional. Actualmente, esta entidad del estado peruano, ha ratificado su
apuesta por el desarrollo y la internacionalizacion de la Alpaca, con un extenso
calendario ferial y eventos de promocion para este afio 2021. Dicho calendario se

inaugurd en la feria Coterie en Nueva York, seguido por la Rueda de Negocios
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Virtual de comercio justo realizado en el mes de mayo, con compradores extranjeros

(Gonzales, 2021). La siguiente tabla, proporciona las ferias comerciales de disefio

y moda mas importantes del mercado estadounidense.

Tabla 22

Ferias Comerciales de disefios y moda. EE.UU.

POOLTRADESHOW  'uevd
York
STITCH ”%Eriﬂ
FAME N‘rl;:r::ela
MODA ”%Eriﬂ

Fuente: US Census Bureau (2017)

Septiembre

Septiembre

Septiembre

Septiembre

POOLTRADESHOW es el mejor show para Las marcas
emergentes de prendas de vestir iy occesorios que buscan
clientes minoristas.

Es el show para Llos disefiodores de listo-o-usar enfocodos
y refinados. Esta feria cuidadosamente elaborada
muestra lo megcla correcta de ropa contempordnea,
deportiva, estilo de vida y marcas internacienales.

Divertido y Lleno de tendencias frescas, Fame es un
destino de una sola parada de compras donde los
minoristas descubren el prét-a-porter joven moda
contempordnea y orientada por los tendencias para las
IMUjEres.

Muoda es un evento de Llujo que proporciona una megclo
concisa de modernas colecciones contempordnens de

prét-3-porter gque muestran algunos de Los nombres mds
deseados en Lo
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e Jugor] o | oecpaon |

MODA

FAME

HY WORMEN'S

CHILDREN'S CLUB

WY MEN'S

MARKET

PROJECT

SOURCING AT
MAGIC

Fuenke: LIS Census Bureauw [2017)

Mueuna
York

Mueuna
York

Mueuna
York

Mueuna
York

Mueuna
York

Mueuna
York

Mueuna
York

Las
\Vegas

Enero

Febrero

Enero

Agosto

Enero

Enero

Enero

Febrero

Nuewa York Moda es un evento exclusive gue ofrece una
megcla concisa de modemas colecciones contempondneas
de prét-d-parter que muestron algunos de los nombres
miis desendos en La industria.

Divertido y lleno de tendencios frescas, Foma es un
destino de una sola paroda de compros donde los
minoristas descubren el prét-d-porter jouen mada
contempardnen y orientodo o Los tendencios para los
miujeres.

EL mercoda de ropa y occesorios para maujeres mds
completo de La costo este, y Lo presentacicn de accesorios
miis grande de LEM Fashion con dos espectdculos Lideres
de lo industria

Children’s Club es una exposicién intemaocional que ofrece
tedas las cotegorios de ropa para nifios desde recién
nacides hasta Los 12 ofos, articulos de tocader, accesarios
de moda, calgodo, juguetes y regalos.

Liniendo o PROJECT y MERet, este destocodo ewvento
comercial de moda masculina de Mueua York I:IrI'E\'.E toda,
desde EMETY entes hasto estoblecidos, o CDI‘I[EI‘I1FIIZII"fll1 e0s
de ropa clisica, calgodo i QCCEsorios.

MARkRet es una feria mundial de la moda para distinguir
mearcos de ropa masculing que representan las
colecciones de ropo mosculing, ropa departivo, colgado g
occesorios de los Estodos Unidos y del extronjera.

Con bres comunidodes dnicos, PROJECT, PROJECT SOLE
W THE TENTS, PROJECT Nueua York presento los mejores
mearcas de ropa, f_:llp:ld'_'l | OCCEsOmios pard homibres.

SOURCING en MAGIC es su enlace a toda la codena de
suministro global. Esta increible fuente de inspirocidn,
educocion, innouocidn y recursos es Lo que maonkiene Lo
moda en mouvimienka.

3.3.19. Plan de Operacion

Ficha técnica del producto

- Insumo principal: fibra de alpaca segun finura y calidad.

- Caracteristicas de la fibra, segun su finura y calidad:

Partidas arancelarias:
6110191090
6202110000
6110193000
6214200000
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Alpaca Fleeze: 26.5 micrones. Se utiliza para la confeccion de sacos y
abrigos.

Baby Alpaca: 22,5 micrones. Se utiliza para la confeccion de prendas
finas de punto, jersey, chales, pasheminas.

Royal Alpaca: entre 19 y 19.5 micrones. Escaso por su alta calidad.

- Presentacion: Cada producto es protegido con una bolsa de plastico para
luego almacenarlo en una caja de cartdon que aseguran su completa
proteccién y conservacion.

- Mano de obra: suficiente mano de obra para el procesamiento y
fabricacion del producto. Intervienen artesanos, alpaqueros; ademas de

personal asistencial y de exportacion.

Cadena de produccién

La cadena de produccion inicia desde la provision de insumos y materiales,
pasando por su transformacion hasta su comercializacion. Sin embargo, en este
proceso productivo existen una serie de acciones y participantes como los
proveedores de informacién y servicios, entidades publicas, instituciones que
brindan asistencia técnica, capacitaciones y financiamiento para una mejor
productividad. El proceso de produccion de una confeccion de prenda de vestir se
puede apreciar en la figura 8.

Costos de produccion

Los costos de produccion estan sujeto a costos directos e indirectos que
intervienen en el proceso de produccion de una prenda de vestir. La siguiente tabla
muestra los costos totales promedio en la produccion de una centena de prendas

de vestir.
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Tabla 23
Costos de produccién de prendas de vestir de alpaca

Concepto Costo unitario Sub Total (S/.)
(S

Materiales 65.32 6532

Mano de obra 2.7 270

Costos indirectos de fabricacion 78.9 7890

Total 146.92 14,692

Nota: elaboracién en base a datos proporcionados por la administracion de la empresa

La tabla 23 muestra los costos de produccion de una centena de prendas de
vestir, tomando como referencia los costos unitarios de cada insumo, mano de obra
y costos indirectos de fabricacion. El costo total arroj6é en promedio S/. 14, 692; sin

embargo, este precio promedio varia de acuerdo a la capacidad productiva por
temporada.

3.3.20. Anadlisis Financiero y Plan Financiero
Inversion

Tabla 24
Costos por afio de produccion

Concepto Costo (%)
Servicios (tangibles) 7600.00
Gastos de publicidad 2,000
Viajes para contactos 600,00
Tramites documentarios 200,00
Registros de marca 180,00
Total 10,580

Nota: datos proporcionados por la administracién de la empresa.
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Tabla 25
Capital de trabajo por mes de produccién

Detalle Unidad Cantidad Valor por Sub Total
unidad ($) $)

Gastos administrativos

Gerente General 1 1,300.00 1,300.00
Secretaria 1 900.00 900.00
Oficina 1 1,500.00 1,500.00
Operarios 1 500.00 500.00
Gastos comerciales
Compras de insumos de ovillos 600 8,5 5,100.00
alpaca
Control de produccién prendas 120 12,00 1,440.00
Etiquetas millar 1000 0,35 350.00
Material de empaque Cajas 10 3,00 30.00
Gastos de exportacion
Documentacion Asesoria 1 700.00 700.00
Transporte Combustible 10 30.00 300.00
Manipuleo de embarque Por viaje 4 50 200.00
Agente de aduana por viaje 4 70 280.00
TOTAL 12,600.00

Nota: datos proporcionados por la administracion de la empresa.

De acuerdo a los datos mostrados en la tabla 25, el capital de trabajo en un
mes de produccion asciende a $12,600.00; sin embargo, la empresa planea realizar
la primera exportacion a partir de la puesta en marcha del plan de negocios, para
un periodo de 3 meses. Por tanto, el capital de trabajo total en este periodo sera
equivalente a $. 37,800.00.

Tabla 26
Inversion Total Anual

Concepto Monto Total ($)
Costos de produccion 10,580.00
Capital de trabajo 37,800.00
Total invertido 48,380.00

Nota: elaboracion propia en base a la suma total de las tablas 24 y 25.
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Financiamiento

Las fuentes de financiamiento para la puesta en marcha de este proyecto de

plan de negocio estan fraccionadas en dos componentes: una parte menor del 30%

con recursos propios y el 70% con créditos bancarios, de los cuales se ha elegido

la mejor opcién en cuanto a las tasas de interés. Con un capital inicial de $.

30,000.00 a una tasa efectiva anual de 26% fijada por la entidad bancaria Interbank,

en un periodo de tiempo de 3 afos, la tabla siguiente muestra el cronograma de

pagos por afo.

Tabla 27

Cronograma de pago anual. Crédito bancario

Afo Saldo de Amortizacion Interés Cuota a
deuda ($) (%) (%) pagar ($)
1 30,000.00 6,491.60 7,800.00 14,291.60
2 24,808.40 8,461.39 5,830.21 14,291.60
3 18,262.28 11,561.36 2,730.24 14,291.60
Nota: datos proporcionados por la empresa. (FRC de 26% anual).
Ingresos y egresos
Tabla 28
Presupuesto de Ingresos
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Unidades 6000 6000 6000
Precio de venta $60.00 $60.00 $60.00
por unidad
Ingreso de ventas $ 360,000.00 $ 360,000.00 $ 360,000.00
Fuente: elaboracion propia
Tabla 29
Presupuesto de egresos administrativos
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3
Sueldos y salarios $21,600.00 $21,600.00 $21,600.00
Servicios $3,600.00 $3,600.00 $3,600.00
Oficina $6,000.00 $6,000.00 $6,000.00
Asesoria contable $1,200.00 $1,200.00 $1,200.00
Sub total $32,400.00 $32,400.00 $32,400.00
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Tabla 30

Presupuesto de egresos en gastos de exportacion

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3
Documentacion $60 $60 $60
Transporte $170 $190 $190
Manipuleo de embarque $50 $50 $50
Agente de aduana $250 $250 $250
Sub total $530 $550 $550
Fuente: elaboracién propia

Tabla 31
Gastos de Ventas
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ferias $2,600.00 $2,500.00 $2,500.00
Publicidad $300.00 $300.00 $300.00
Sub total $2,900.00 $2800.00 $2800.00

Fuente: elaboracion propia

Depreciacion

El total de activos a depreciar sera de la suma de la inversion tangible e intangible

vistos en la tabla 24.

Tabla 32

Depreciacion lineal con una vida contable de 3 afios

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3
Servicios (tangibles) $2,533.3 $2,533.3 $2,533.3
Gastos no tangibles $326.7 $326.7 $326.7
Sub total $2,860.00 $2,860.00 $2,860.00

Fuente: elaboracion propia

Estructura de costos totales

La estructura de costos totales se elabora en funcién a las tablas de los costos fijos

mas los costos variables.
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Tabla 33

Estructura de Costos Totales

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3
Costos Fijos:
Gastos administrativos $32,400.00 $32,400.00 $32,400.00
Depreciacion $2,860.00 $2,860.00 $2,860.00
Costos Fijos Total $35,260.00 $35,260.00 $35,260.00
Costos Variables:
Costos de insumos de $15,300.00 $15,300.00 $15,300.00
alpaca
Control de produccion $1,440.00 $1,440.00 $1,440.00
Etiqueta $350.00 $350.00 $350.00
Material de empaque $30 $30 $30
Costos Variables Total $17,120.00 $17,120.00 $17,120.00
Costo Variable Unitario $18.53 $18.53 $18.53
Fuente: elaboracion propia
Punto de equilibrio
Tabla 34
Equilibrio de Mercado
Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3
Costo Fijo Total $35,260.00 $35,260.00 $35,260.00
Costo Variable Unitario $18.53 $18.53 $18.53
Precio de Venta Unitario $60.00 $60.00 $60.00
Cantidad de equilibrio 850 850 850

Fuente: elaboracion propia

Estados financieros proyectados

Estado de ganancias y pérdidas econémico
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Tabla 35

Estado de Ganancias y Pérdida Econémico

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3

Ventas netas 360,000.00 360,000.00 360,000.00
Costo de mercancias 17,120.00 17,120.00 17,120.00
vendidas
Utilidad Bruta 355,288.00 355,288.00 355,288.00
Gastos administrativos 32,400.00 32,400.00 32,400.00
Gastos de Ventas 2,900.00 2,800.00 2,800.00
Gastos de exportacion 530 530 530
Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00
Utilidad operativa 316,598 316,598 316,598
Impuesto a la renta! 93,396.41 93,396.41 93,396.41
Utilidad Neta 223,201.59 223,201.59 223,201.59
Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00
Saldo Neto 226,061.59 226,061.59 226,061.59
1. Impuesto alarenta: 29.5%
Fuente: elaboracién propia

Estados de ganancias y pérdidas financiero

Tabla 36

Estado de Ganancias y Pérdidas Financiero

Detalle ANO 1 ANO 2 ANO 3

Ventas netas 360,000.00 360,000.00 360,000.00
Costo de mercancias 17,120.00 17,120.00 17,120.00
vendidas
Utilidad Bruta 355,288.00 355,288.00 355,288.00
Gastos administrativos 32,400.00 32,400.00 32,400.00
Gastos de Ventas 2,900.00 2,800.00 2,800.00
Gastos de exportacion 530 530 530
Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00
Utilidad operativa 316,598 316,598 316,598
Intereses 7,800.00 5,830.21 2,730.24
Utilidad antes de 308,798.00 310,767.79 313,867.76
impuestos
Impuesto a la renta! 91,095.41 91,676.50 92,590.99
Utilidad Neta 217,702.59 219,091.29 221,276.77
Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00
Amortizacion 6,491.60 8,461.39 11,561.36
Saldo Neto 214,070.99 213,489.90 212,575.41

1. Impuesto alarenta: 29.5%

Fuente: elaboracién propia



Flujos Neto de Caja

Tabla 37
Flujo de Caja Libre ($)

Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingreso de ventas 360,000.00 360,000.00 360,000.00
Total de Ingresos 360,000.00 360,000.00 360,000.00
Costo de mercancias 17,120.00 17,120.00 17,120.00
vendidas
Gastos administrativos 32,400.00 32,400.00 32,400.00
Gastos de Ventas 2,900.00 2,800.00 2,800.00
Gastos de exportacion 530.00 530 530
Total de egresos 52,950.00 52,950.00 52,950.00
Utilidad Operativa 307,050.00 307,050.00 307,050.00
Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00
Utilidad antes de los 304,190.00 304,190.00 304,190.00
impuestos
Impuesto a la renta! 89,736.05 89,736.05 89,736.05
Utilidad después de 214,453.95 214,453.95  214,453.95
impuestos
Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00
Total de Inversion - 0.00 0.00 37,800.00.
48,380.00
Flujo de Caja Libre - 217,313.95 217,313.95 255,113.95
48,380.00

1. Impuesto alarenta: 29.5%

Fuente: elaboracién propia
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Tabla 38

Flujo de Caja Patrimonio o del Accionista (FCA)

Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3

Inversion - 0.00 0.00 0.00
48,380.00

Préstamo bancario 30,000.00

Ingreso por ventas 360,000.00 360,000.00 360,000.00

Total de Ingresos 360,000.00 360,000.00 360,000.00

Costo de mercancias 17,120.00 17,120.00 17,120.00

vendidas

Gastos 32,400.00 32,400.00 32,400.00

administrativos

Gastos de Ventas 2,900.00 2,800.00 2,800.00

Gastos de 530.00 530 530

exportacion

Intereses 7,800.00 5,830.21 2,730.24

Total de egresos 60,750.00 58,780.21 55,680.24

Utilidad Operativa 299,250.00 301,219.79 304,319.76

Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00

Utilidad antes de los 296,390.00 298,359.79 301,459.76

impuestos

Impuesto a la renta! 87,435.05 88,016.14 88,930.63

Utilidad después de 208,954.95 210,343.65 212,529.130

impuestos

Depreciacion 2,860.00 2,860.00 2,860.00

Amortizacion 6,491.60 8,461.39 11,561.36

Flujo de Caja - 202,723.35 204,742.26 203,827.77

Patrimonial 18,380.00

1.Impuesto ala renta: 29.5%

Fuente: elaboracion propia

Evaluacion econémica

Para determinar si el Plan de Negocios es aceptable o no, hay que calcular
el Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC), luego se calcularan los
indicadores de evaluacion del flujo de caja libre; ademas la evaluacion econdmica
sera calculada a partir del costo capital econdmico aportado por la empresa
exportadora Business Health and Beauty.

Utilizando la metodologia CAPM (Capital Asset Pricing Model), que es un
modelo de valoracion de activos financieros en equilibrio, se calculara el Costo de

Oportunidad de Capital (COK). La férmula a uttilizar segun el modelo CAPM es:
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COK=Tasa Libre de Riesgo (TLR) + Prima de riesgo del mercado x Beta.

La misma se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 39
Costo de Oportunidad del capital (COK)

Concepto Valor
Tasa Libre de Riesgo 1.87%
Prima de Riesgo 7.35%
Beta 0.88%
Riesgo Pais (RP) 1.66%
Costo de Oportunidad de Capital 10.00%

Econdmico (KOC)

Fuente: elaboracién propia

Tabla 40
Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC)

Concepto Valor
Monto de la Inversion 43,280.00
Deuda Financiera 30,000
Aporte de accionistas 13,280
Costo de la deuda financiera (Kd) 24%
Tasa de Impuestos (T) 29.5%
Costo de Oportunidad de Capital 10%
(COK)
Costo Promedio Ponderado de 14.8%

Capital (WACC)

Fuente: elaboracion propia

Indicadores de evaluacion del Flujo Neto de Caja Econémico

Tabla 41
Indicadores de Evaluacion del Flujo Neto de Caja Econémico
Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Flujo de Caja Libre -48,380.00 217,313.95 217,313.95 255,113.95

(FCL)

KOC: 10.00%

VAN E: 295,738.23
TIRE 37.6%

Fuente: elaboracion propia
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En la tabla 41 se puede apreciar el Valor Actual Neto (VAN) econdémico, el
cual arrojo un valor de $295,738.23; es decir el VAN > 0; ademas el valor porcentual
de la Tasa Interna de Retorno (TIR) econémico es 37.6% mayor al Costo de Capital
econémico (KOC = 10%); se puede concluir que el proyecto de Plan de Negocio
Exportador de la Empresa Bussines Health and Beauty, es rentable.

Evaluacion Financiera

Para determinar la evaluacion financiera se calcularan los indicadores de

evaluacion del flujo de Caja Patrimonial (FCA); de acuerdo a la siguiente tabla:

Tabla 42
Indicadores de evaluacion del Flujo de Caja Patrimonial (FCA)

Detalle ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3
Flujo de Caja -18,380.00 202,723.35 204,742.26 203,827.77
Patrimonial (FCA)
KOC: 10.00%
VAN F: 488,261.25
TIRF 103.2%
Fuente: elaboracion propia

En la tabla 42 se observa que el Valor Actual Neto (VAN) financiero arrojo un
valor de $488,261.25; es decir el VAN > 0; ademas el valor porcentual de la Tasa
Interna de Retorno (TIR) financiero es 103.2% mayor al Costo de Capital econémico
(KOC = 10%); se puede concluir el proyecto de Plan de Negocio Exportador de la

Empresa Bussines Health and Beauty, es rentable.

IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1.Conclusiones

Primera. La evaluacion del plan de negocios en el aspecto econémico arrojo
un VAN de $295,738.23 y una TIR de 37.6%, en cuanto al aspecto financiero el VAN
arrojo un valor de $488,261.25 y una TIR de 103.2% con lo cual se concluye que el
proyecto de Plan de Negocio Exportador de la Empresa Bussines Health and Beauty
con una proyeccion de ventas de 6000 unidades de prendas de vestir por
temporada; garantizara el éxito en las ventas y, por lo tanto, el incremento en la

rentabilidad de la empresa.
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Segunda. Se aplico el test de seleccion de mercado a los tres paises que
ocupan los primeros lugares en el Top 10 mercados destino de prendas de vestir de
alpaca: EE. UU, Alemania y Japon, resultando que, dada las fortalezas de mercado
en las tendencias de importaciones, facilidad para participar en la promocion del
producto en exhibiciones comerciales y ruedas de negocios, el hecho de ser un pais
con gran escala de estabilidad y tener una cercania cultural, Estados Unidos fue el
mercado seleccionado para las exportaciones.

Tercera. Se pudo identificar que las prendas de vestir con mayor demanda
en el mercado estadounidense son los abrigos, chullos y guantes; debiéndose mas
a factores de necesidad en cuanto a la proteccién de climas con bajas temperaturas;
sin embargo, los consumos de estos productos también estan asociados a
preferencias por la calidad del material, su capacidad de abrigo, textura, suavidad y
elegancia.

Cuarta. Las Estrategias de Marketing Mix basadas en las 4P se presentaron
como una oportunidad de orientar a la empresa para generar espacios de publicidad
y posicionamiento del producto como una marca respaldada por “Alpaca Peru”,
logrando que la empresa se inserte en el mercado de exportaciones con los
estandares y exigencias de mercado internacional.

Quinta. De los resultados obtenidos en el sondeo de consumos de prendas
de vestir de alpaca a ciudadanos estadounidenses, se pudo segmentar el mercado
bajo las caracteristicas geograficas, incidiendo en el mercado de Manhattan
perteneciente a la ciudad de nueva York; asi como caracteristicas demograficas vy,
sobre todo, en el comportamiento de los consumidores.
4.2.Recomendaciones

Se recomienda a las empresas del ambito local, regional y nacional con ideas
definidas de negocio tomar en consideracion los resultados de la investigacion, de
modo gue se vea al mercado de EE. UU como una ventaja en términos geograficos
y de cercania cultural; pudiendo ser factible en el emprendimiento de un proyecto
de exportacion.

Se recomienda a las entidades que regulan los procedimientos de

exportacion, tener mayor participacién en los pequefios productores de fibras de
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alpaca, de tal modo que se corten las brechas de desigualdad en apoyo de
capacitacion y financiamiento de la produccion, teniendo en cuenta que el
diagnaostico de la empresa reflejo debilidades en estas atenciones.

Se recomienda poner en accion la estrategia de aplicacion del test de
exportacion propuesto por PromPeru en referencia a su facilidad para identificar con
criterios técnicos el mercado objetivo.

Teniendo en cuenta la digitalizacion comercial y los procesos de innovacion
tecnolégica, se recomienda tomar en cuenta las estrategias de marketing
propuestos en este plan de negocios, a fin de tomar decisiones de implementacién
en los procesos de ventas mediante tiendas virtuales, puesto que los resultados de

la investigacion han revelado un incremento significativo en las ventas online.
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ANEXOS

Anexo 1. Instrumentos de recoleccion de datos.

ENTREVISTA APLICADA AL FRODUCTOR ¥ FROVEEDOR DE FIBEA DE LANA
DE ALPACA URCOS - CUSCO FERU

DATOS DEL ENTREEVISTAD:
Mombre v apellidos: Teofils Ccopa Concha
Email- 44273367 @ Continental Edn Pe
Telafono: +51 030750833

Prepuniaz Eezpussta’opinion

;Desde cuando [micio su Emprendimisnto En

a3tz mubra?

;e raza de alpaca cna?
;Con coamtas alpacas micio como provesdor

de ma empre:a exportadora’

:Cunal es el volumen de produccion de fibra de
lama de alpaca qus wsted proves por
temporadas?

;Cual es Ia presentacion en gue & proves la
fibra dz l2ma de alpaca?

soual ez el procesp de produccion de fibm de
lama de alpaca?

;Cual es el nivel de competencia con respecto
2 prowesr lama de zlpaca 2 exportadores?

:Es rentzblz &l rabajo que = realiza para la

expormacion déa Ghra de lara da alpaca’?

;En gue temporada se gemera uma mayor
demanda para |2 venta dal producta?
;Cuales zom los requizitos gue los clientes

cxigen para |a compra de lama de alpaca para la

expomacian’
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['L:s; MIVERESILAL
ENCUESTA ONLINE AFLICADA A CIVDADANDS ESTADDUNIDENSES

Estimads cindadane, of siguicnte cussionaris ez para fines de nna investgacion de mercado
para intreducir productes de prendey de vesor kacia log EE DT Muckar grociar por su
eolaboracion.

1.- ;Cu2l s su genero v edad? Elijauea cpcion
@hazculing & Femenma

Entrs 15 v 16 atos

Enfrs 17 v 26 attos

Entre 17 v §4 afos
65 2fio: 2 mas

=T = I <

2.~ ;Por gue prediers I=z prendzs de fibra de lana de Alpaca? Elija mma epcion o mas.

Liviano, lizero v capacidad de abrigo
Textra v exncluzividad

Snavidad

Sensacion v elegancia

Cirizen orzanica

Calar 2lzodon

Pecomendacion

Lo = B = = R = B = I e ]

3 zaCuarta ha side el precie maxime que pago por una prenda dz lana de alpaca?

4.- ;irae prenda adquinia? Elija uma opcion o mas

Abrizo
Bufanda
Guznee:
Bashming
Chamarra
Carteras
Camizetz o polo

Lo = B = B« R = s B = ]

5. ;Dorde compre este tipe de productos?
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Anexo 2. Test de selecciéon del mercado objetivo.

Categorias

EE.UU.

Alemania

Japon

Compradores, Capacidad de Compra e Importadores

1.

La poblacion es numerosa y cuenta con ingreso
disponible suficiente para configurar un mercado

obijetivo.

Las importaciones de mi producto en el mercado

objetivo son elevadas en términos de valor y volumen.

La tendencia de las importaciones es creciente y se
espera que siga aumentando.

Acceso al Mercado y Ventajas Comerciales

4.

Las barreras arancelarias son bajas.

5.

Las barreras no arancelarias no representan una
limitacion para el ingreso al mercado (considerando los
obstaculos burocréticos a las importaciones, licencias,

permisos, etc.).

Las regulaciones técnicas (requerimientos normativos
para el producto) cumplen su rol sin constituirse en
obstaculos o restricciones ocultas al comercio de los

productos que exporto.

El acceso a la informacién es facil y de bajo costo.

Existe en este mercado: preferencias arancelarias que

faciliten el acceso al mercado.

Existe en este mercado: representaciones
diplomaticas, oficinas comerciales, cAmaras
binacionales, oficina de promocién e importaciones,
bancos corresponsales de los principales bancos del

Peru.

10.PROMPERU cuenta con programas de promocion

comercial para los exportadores que desean ingresar a

este mercado (capacitacion, asistencia técnica, ferias 'y
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exhibiciones especializadas, misiones de vendedores y

compradores).

11.Existen en este mercado: exhibiciones comerciales
especializadas tales como ferias y ruedas de negocio,

que sirven de apoyo a nuestra labor de mercadeo.

Categorias

EE.UU.

Alemania

Japon

Canales de Distribucion y Logistica Exportadora

12.El conocimiento de los canales de distribucion en el
pais objetivo es amplio.

13.Los medios logisticos existentes permiten llegar sin

mayor retraso o dificultad a este mercado.

14.Los costos de transporte no afectan significativamente

las posibilidades de exportacién de mi producto.

15.Los requerimientos de envase y embalaje del pais de

destino no constituyen una dificultad a la exportacion

16.Poseo suficiente experiencia en contratos de compra
venta internacional y conocimiento de condiciones de

pagos mas frecuentes en el pais de destino.

Intensidad de la Competencia

17. Los productores locales no representan una fuerte
competencia y no tienen una gran capacidad de influencia

sobre las politicas comerciales.

18. Los competidores externos son pocos y presentan un bajo

posicionamiento en el mercado.

19. Los exportadores peruanos de mis productos son escasos y no
presentan en la actualidad un posicionamiento superior al de

mi empresa en este mercado.

Riesgos

20. El pais no presenta riesgos desde el punto de vista

socioeconomico, politico, legal y comercial.
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21. Las empresas con las que voy a negociar presentan un nivel 3 2 3
de riesgo entre bajo y minimo.
22. La percepcion de la comunidad empresarial, respecto a la 3 3 2
calidad de buen pagador de las empresas del pais, es Buena.
Categorias EE.UU. | Alemania | Japon
Distancia Psicologica
23. Mi empresa tiene experiencia en el mercado. 3 2 1
24. Existe afinidad cultural y buena comunicacion con la 3 2 2
comunidad empresarial de este pais.
25. Mi empresa cuenta con contactos de negocios 2 3 2
previamente establecidos.
26. Mi producto puede ser adaptado a los requerimientos del 2 2 1
mercado, de ser necesario, sin mayor dificultad.
TOTAL 71 65 60
Fuente: PromPeru
Anexo 3. Procesamiento de la informacion en Excel.
A B C D E F G H ] K
2
3 SEXO | EDAD 1n valori1 2z 13 " Valor 13
4 1 1 32 Capacidad de abrigo 1 5600 Abrigo 935 de Meduson Avenue 1
5 2 1 40 Textura y exclusividad 2 2500 Max Mara —Nueva York 3
6 3 2 21 _ 3 1900  Pashmina 5Ta avenida - Nueva York 4
7 4 2 23 Belleza y textura 2 800  Pashmina Dolcce & Gabana - New York 4
8 5 2 35 Liviano y buen abrigo 1 1500 French Coneection - Nueva Yor 7
g [ 2 49 Ligereza y capacidad para abrigar 1 5600 Abrigo de baby alpaca 5ta avenida—Nueva York 1
10 7 2 43 Sensacidn y elegancia 4 4300 Prada - Nueva York 6
11 8 2 » NG 3 0  Abrigo Nueva York 1
12 9 1 37 Capacidad de abrigo 1 2100  Chamarra Marc Cain —Nueva York 5
13 10 2 31 _ 5 3900  Abrigo 935 de Meduson Avenue —Nue 1
14 11 1 27 Textura 2 0 Bufanda MNueva Yersey 2
15 12 1 45 Color algodén 6 2900 Bufanda Dolcce & Gabana —Nueva York 2
16 13 1 32 Capacidad de abrigo 1 5600 Abrigo 935 de Meduson Avenue 1
17 14 1 51 Recomendacidn 7 6200 Abrigo largo Marni — Nueva York. 1
1s| 15 1 25 origenorgénico | 5 4600  Abrigo Armani —Nueva York 1
19 16 1 56  Texturay capacidad de abrigo 1 1600 _GAP—Nueva Work 3
20 17 2 37 Capacidad de abrigo 1 4300  Abrigo corto 935 de Madison Avenue 1
21 18 1 23 Textura ligera y capacidad de abrigo 1 750  Abrigo y guantes Giorgio Armani —MNueva York 1
22 19 2 65 _ 3 2300 Bufanday pijama Dona Karan —Nueva York 2
23 20 1 22 Color algoddn 6 0 Bufanda Mo registra 2
24
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Anexo 4. Procesamiento de datos con SPSS. Versién 25.

Archivo  Editar

Wer

Datos

Transformar  Analizar

Utilidades

Ventana

Ayuda

=1

==l A

EEEC]

u]% D

|

& Sex0 | # EDAD | JHl Edad Total o Prendas_
WVestir
as

1 1 32 3 1 1

2 1 40 3 2 3

3 2 21 2 3 4

4 2 29 3 2 4

5 2 35 3 1 7

6 2 49 3 1 1

7 2 48 3 4 6

8 2 24 2 3 1

g 1 37 3 1 5

10 2 31 3 5 1

11 1 27 3 2 2

12 1 45 3 6 2

13 1 32 3 1 1
T 1 51 3 7 1
15 1 25 2 5 1
16 1 56 3 1 3
I 2 37 3 1 1
S | . - = . N
Archive Editar Ver Datos Iransformar Analizar Graficos  Utilidades Ventana

= . = = e e
SH& m =l i BE «19/d
| MNombre Tipo " Anchura " Decima\es" Etiqueta ” Perdidos " Columnas " Alineacidn " Medida ” Rol
1 SEXO Numérico 8 0 Sexo Ninguno i} = & Escala “w Entrada
2 EDAD Numérico 8 0 Edad Ninguno 8 = & Escala “w Entrada
3 Edad_Total  MNumérico 8 0 Personas Segi... {1, Adolece... Ninguno 9 = ol Ordinal i Entrada
4 Preferencias  Numérico 8 0 caracteristicas ... {1, Liviano, |... Ninguno 5 = ol Ordinal “w Entrada
5 Prendas_Ve... Numérico 8 0 Prefarencias po... {1, Abrigo}...  Ninguno 8 = Jll Ordinal “w Entrada
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{&] Resultado
.- [[B Registro
& {E] Frecuencias
-] Titulo
g Motas
Conjunto de da
- Estadisticos
([ Gréfico circular,
------ [ Reqistro
- {E] Frecuencias
~{E Titulo
| Notas
-LE Estadisticos
(& Personas Seql
~{[] Gréfico de barr
------ (B Registro
&--{E] Frecuencias
- Titulo
Motas
=) Conjunto de da
-LE Estadisticos
- F Preferencias
-] Grafico circular,
------ (B Registro
& {E] Frecuencias
[ Titulo
[ Motas
- f Estadisticos
-5 Preferencias p
-{[51] Gréfico de barr
------ (B registro

Personas Segun Edad

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Joven 4 20,0 200 20,0
Adulto 15 75,0 750 4950
Adulto mayaor 1 50 50 1000
Total 20 100,0 1000

B {E] Frecuencias

Personas Segun Edad

Porcentaje

Joven

Adulto

Adulto mayor
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ANEXO 5. CARTA DE AUTORIZACION DE EMPRESA EXPORTADORA.




