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RESUMEN

La presente tesis busca identificar el comportamiento de las pymes peruanas de prendas de alpaca
que participaron en el "Programa Comercio Electrénico” de Prompert entre los afios 2018-2021 y
analizar su desempefio exportador en dicho periodo. El Per( ha puesto en préctica esta iniciativa
como instrumento para incrementar y diversificar las exportaciones a través de canales digitales
(Comision de Promocion del Perd para la Exportacion y el Turismo. [PROMPERU], s.f.).
Asimismo, desde la creacion del programa en el afio 2018, Promperd ha contado con la
participacion de mas de 700 empresas que han podido fortalecer sus capacidades para una mejor
gestion en mercados digitales. Sin embargo, alrededor de 80 empresas han prospectado
oportunidades comerciales, generando valor agregado y una marca propia en los principales
Marketplace de Estados Unidos, Holanda, Taiwan, entre otros.

En el primer capitulo se desarrollé el marco teorico, antecedentes, teoria y normatividad. En el
segundo capitulo, el plan de investigacion con base en la realidad problematica, la formulacion del
problema de investigacion, objetivos e hipdtesis. En el tercer capitulo, se expuso la metodologia
de trabajo con relacién en el enfoque, muestreo, instrumentacion y validacion. En el cuarto
capitulo, el desarrollo y aplicacion de la investigacion a través del enfoque cualitativo y
cuantitativo en donde se evaluaron los resultados. En el quinto capitulo, se analizaron y discutieron
los resultados a fin de poder validar las hipotesis. Y, por Gltimo, se plantearon conclusiones y

recomendaciones con base en la investigacion realizada.

Palabras claves: “Programa Comercio Electronico” de Promperu, desempefio exportador,

comercio electronico, prendas a base de alpaca, sector textil.



ABSTRACT

This thesis seeks to identify the behavior of Peruvian alpaca garment SMEs that participated in
Promperu's "E-Commerce Program" between 2018-2021 and to analyze their export performance
in that period. Peru has implemented this initiative as an instrument to increase and diversify
exports through digital channels (Comisién de Promocion del PerG para la Exportacion y el
Turismo. [PROMPERU], s.f.). Likewise, since the creation of the program in 2018, Prompert has
had the participation of more than 700 companies that have been able to strengthen their capacities
for better management in digital markets. However, around 80 companies have prospected
commercial opportunities, generating added value and their own brand in the main marketplaces
of the United States, Holland, Taiwan, among others.

In the first chapter, the theoretical framework, background, theory and regulations were developed.
In the second chapter, the research plan is based on the problematic reality, the formulation of the
research problem, objectives and hypothesis. In the third chapter, the work methodology was
presented in relation to the approach, sampling, instrumentation and validation. In the fourth
chapter, the development and application of the research through the qualitative and quantitative
approach where the results were evaluated. In the fifth chapter, the results were analyzed and
discussed in order to validate the hypotheses. Finally, conclusions and recommendations were

drawn based on the research conducted.

Key words: Promperu's "E-commerce Program", export performance, e-commerce, alpaca-
based garments, textile sector.
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CAPITULO I. MARCO TEORICO

Con base en lo mencionado por Arbaiza (2014), en su escrito “Como elaborar una tesis
de grado”, resalta la importancia de la calidad y pertinencia de las obras por sobre la cantidad de
las mismas, esto debido a que, la informacién recopilada debe poder explicar de manera clara el
problema. Asimismo, la importancia de los antecedentes es destacada como base elemental para
poder elaborar el marco teérico (Hernandez, 2010, como se cita en Arbaiza, 2014).

Por consiguiente, el capitulo “Marco Teorico” se divide en 5 subcapitulos, siendo estos
desarrollados posteriormente: En primer lugar, se delimitaron las definiciones mas importantes
utilizadas en la presente investigacion para un mejor entendimiento del tema. Dichos conceptos
resultan elementales para poder comprender a fondo el tema de investigacion y el lineamiento
con el cual se rige la presente investigacion. En segundo lugar, se desarrollaron los antecedentes
nacionales e internacionales que se tomaron en consideracion, sirviendo estos para sustentar las
variables de investigacion del presente trabajo. En tercer lugar, con base en la revision de la
literatura se plasman las teorias mas iddneas con relacion al presente tema de estudio las cuales
fundamentan la finalidad de esta investigacion y complementan el lineamiento de la
investigacion. En cuarto lugar, se relacionan las teorias y normativas al presente estudio. En
quinto lugar, se expone minuciosamente uno de los programas mas recientes con base a la
promocion de las exportaciones bajo una nueva modalidad de comercio, el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu. Finalmente, se ahondo en el sector de exportacion de prendas de
vestir a base de alpaca en la que se detalla el impacto en la economia del pais, su crecimiento y
posicionamiento en los Gltimos afios entre otros aspectos.

En tal sentido, el marco tedrico del presente estudio queda estructurado de la siguiente

manera y los puntos que se detallan a continuacion seran abordados mas adelante.



Figura 1

Subcategorias del marco tedrico del presente estudio.
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1.1. MARCO CONCEPTUAL

Con base en lo mencionado en el parrafo anterior, es importante contar con informacion
necesaria y ademas de conceptos claves que aporten a la comprensién efectiva del lector para
elaboracién del presente marco tedrico. Es por ello que es necesaria la contribucion de diversos
autores para que dichos conceptos sean comprendidos por los investigadores y logren establecer
sus propios planteamientos (Abello, 2009 como se citd en Arbaiza 2014).

1.1.1. Programa de Promocion de las Exportaciones (PPE)

En un esfuerzo por parte de los gobiernos de todo el mundo de impulsar las exportaciones

se crean las organizaciones de promocion de exportaciones y los programas, con el objetivo de



ayudar a las empresas a superar las barreras de internacionalizacion (Freixanet, 2022). De igual
forma, Mota et al. (2021) definen los PPE como programas implementados por las entidades
publicas, asociaciones u otras organizaciones para promocionar a las empresas en su
internacionalizacion hacia nuevos mercados, en especial a las pymes en mitigar los efectos
adversos y dificultades que se les presentan en la explotacién de sus bienes o servicios.

1.1.2. Comercio Electronico

Segun Malca (2001), el concepto de comercio electronico hace referencia a las
transacciones de bienes o servicios a través del uso de tecnologias digitales. Dichas transacciones
se pueden dar en diversos ambitos como el comercio interno, el comercio internacional y, gracias
a la aparicion del internet, el comercio electronico, también llamado “e-commerce”. Ademas,
Torres y Guerra (2012), mencionan que el comercio electronico se puede clasificar de acuerdo
con los criterios con los que los participantes intervienen en tres categorias: i) entre empresas,
denominado B2B o “Business to Business”, ii) entre empresas y consumidores, denominado B2C
o “Business to Consumer” y finalmente, iii) entre consumidores C2C o “Consumer to
Consumer”.

1.2.  ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Para el presente plan de investigacion, se escogieron 16 antecedentes relacionados
directamente al tema, los cuales se dividieron en nacionales e internacionales, siendo estos
detallados a continuacion:

1.2.1. Antecedentes Internacionales

En primer lugar, Mauro et al. (2020) en su paper de investigacion “Insercion
internacional de PyMEs. El caso de las empresas productoras de software y servicios

informaticos de la ciudad de Mar del Plata (Argentina)”, indexada a la plataforma de ProQuest



tuvo como finalidad principal analizar la insercion internacional en los paises menos
desarrollados, especificamente en las practicas de internacionalizacion de empresas de software y
servicios informaticos (SSI) de la ciudad de Mar del Plata (Argentina). Es por ello que se
desarroll6 una investigacion con enfoque cualitativo a través de entrevistas realizadas a
empresarios y referentes del sector.

Con base en la investigacion que se desarrollé para el presente estudio, los autores
concluyeron que, en la mayoria de los casos el primer motivo por el cual las empresas optan
buscar oportunidades en nuevos mercados se deriva de su participacion en eventos
internacionales como ferias 0 misiones comerciales. Asimismo, resalta el valor de estas
actividades que supone en las empresas mas pequefias pues, en su mayoria, estas no cuentan con
un departamento especializado de comercio exterior. Ademas de que en muchas ocasiones los
socios cumplen un rol esencial en el desarrollo de esta area o incluso siendo participes de las
relaciones comerciales en dichos eventos.

El aporte del presente antecedente para este estudio radica en el aspecto teorico, ya que
permite conocer el rol importante que toman las instituciones de apoyo sobre la insercion de las
pymes a mercados internacionales y en el desarrollo de redes de contacto, como también, el
beneficio de la participacion de este tipo de instituciones en el desarrollo de pymes exportadoras.
Asimismo, evidencia el uso de la metodologia cualitativa.

En segundo lugar, Catanzaro y Teyssier (2021) en su paper de investigacion titulado
“Export promotion programs, export capabilities, and risk management practices of
internationalized SMEs”, indexada a la plataforma de Ebsco tuvo como finalidad analizar la
eficacia de las politicas publicas sobre el rendimiento internacional de las pequefias y medianas

empresas (PYME) las cuales se dividen en tres tipos de apoyo: i) informativo, ii) operativo y iii)



financiero. Se implement6 una metodologia cuantitativa para el desarrollo del presente estudio
aplicado a una base de 147 pymes francesas internacionalizadas que utilizaron los Programas de
Promocion a las Exportaciones (PPE).

Con base en la investigacion realizada, los autores concluyen que el apoyo informativo
muestra un efecto positivo en el capital interpersonal, reflejado en el nivel de confianza,
comunicacion y respeto que se les brinda a los socios comerciales de la empresa. Asimismo, el
apoyo operativo ha demostrado ser ineficaz para las operaciones internacionales de las empresas
y de su capital relacional. Finalmente, el efecto del apoyo financiero sobre el desempefio de la
empresa se puede medir en relacion a la cantidad de paises o0 mercados a los que la empresa
ingresa, mas no se puede estimar resultados economicos por las mismas operaciones.

El aporte que brinda este antecedente se sustenta en la clasificacion de los Programas de
Promocion a las Exportaciones, utilizada como antecedente para medir las variables de este
estudio. Ya que el uso de estos programas ayuda a las empresas exportadoras a lograr un mejor
desempefio en su proceso de internacionalizacion, reduciendo asi los riesgos e incertidumbres
que suponen el ingreso a nuevos mercados. Con respecto a la recopilacion de informacion, este
estudio realiza un muestreo no probabilistico por conveniencia de acuerdo con los tres criterios o
perfiles para cumplir con el objetivo de la investigacion, los cuales se detallan a continuacion: i)
empresas Pymes, ii) empresas francesas y iii) empresas internacionalizadas. Sin embargo, se opta
realizar dicho muestreo de una base de datos ajena al que las organizaciones de apoyo a las
exportaciones podrian brindar para mitigar el sesgo de una base de datos en el que se consideran
s6lo casos de éxito. Asimismo, se realizaron encuestas utilizando la escala de Likert de 5 puntos

en relacién a la capacidad de analizar mercados extranjeros potenciales, capacidad de analizar



oportunidades de negocio extranjeras atractivas y capacidad de contactar con posibles clientes
extranjeros.

En tercer lugar, Freixanet (2022) en su paper de investigacion titulado “Export promotion
programs: A system-based systematic review and agenda for future research”, indexada a la
plataforma de ScienceDirect tuvo como finalidad principal contribuir a la investigacion existente
haciendo un balance del estado actual del conocimiento en el rol las Organizaciones de
Promocion a las Exportaciones (OPE) en los diferentes PPE para la internacionalizacion de las
empresas. Para ello, se realizé una investigacion con implicancias tedricas que permiten
identificar los efectos de la combinacidn de recursos institucionales en el desempefio exportador.

De acuerdo con la investigacion realizada, el autor concluye que, tiene un impacto directo
en la etapa de internalizacion las capacidades y estratégicas de los directivos que afectan las
necesidades para aprovechar los recursos proporcionados por los PPE. Resalta la importancia de
la alta direccidn y los empresarios para desarrollar sus competencias y centrarse en plataformas
de comercio electronico de la nube que faciliten las gestiones. De igual modo, en el presente
estudio concluyen que tienen mejores resultados en pequefias empresas 0 empresas exportadoras
relativamente nuevas. Asimismo, las Organizaciones de Promocién a las Exportaciones (OPE) y
su implicancia en la aceleracion del proceso de internacionalizacion.

El aporte tedrico de este antecedente para este estudio se fundamenta en los beneficios
que pueden aportar los Programas de Promocidn en el desempefio de las empresas resaltando la
importancia de combinar estos con contextos organizativos para obtener un efecto considerable y
a la vez validando la importancia del tema de interés. Ademas, se confirma la estrategia de

internacionalizacion que se utilizara en el presente estudio, siendo la estrategia del modelo



Uppsala. Asimismo, se evidencia el uso del disefio o enfoque cualitativo para recopilar
informacion importante para el tema de estudio, mediante el uso de fuentes secundarias.

En cuarto lugar, Hussain et al. (2022) en su paper titulado “E-commerce and SME
Performance: The Moderating Influence of Entrepreneurial Competencies”, la cual se encuentra
indexada a la plataforma ProQuest, tuvo como objetivo examinar la influencia de los factores del
contexto tecnoldgico, organizativo y ambiental (TOE) en el uso del comercio electronico.

De acuerdo con la investigacion realizada, los autores concluyen que, se deben analizar
una serie de factores internos y externos que tienen una influencia directa en el rendimiento de
las pymes paquistanies. Resalta la importancia de la alta direccion y los empresarios para
desarrollar sus competencias y centrarse en plataformas de comercio electrénico de la nube que
faciliten las gestiones. Asimismo, el gobierno cumple un rol importante pues debe ser quien
promueva el uso y desarrollo de estas plataformas de comercio electronico mediante programas o
capacitaciones para las micro y pequefias empresas de Pakistan.

El aporte tedrico de este antecedente para este estudio radica en la importancia de la
preparacion de las empresas por parte de los mismos y en contribucion con el gobierno para
lograr beneficios 6ptimos mediante la implementacion del comercio electronico. El desarrollo
econdmico va a estar acompafado del uso de las herramientas e infraestructura con las que
cuentan estas empresas para cumplir con las demandas internacionales. Asimismo, el presente
estudio, también ha contribuido tedricamente con la literatura y demostrando la correlacion que
se presenta en sus dos variables: el uso del comercio electrénico y el desempefio de la empresa.
Ademas, respecto al analisis de datos y resultados se utiliz6 la herramienta SPSS para medir las

estadisticas descriptivas del presente estudio.



En quinto lugar, segun Chen et al. (2022) en su paper titulado “A study on cross-border
e-commerce partner selection in B2B mode” para la revista Electronic Commerce Research, la
cual se encuentra indexada a la plataforma Ebsco, tuvo como finalidad estudiar la relevancia de
la seleccidn los socios corporativos en los modelos de negocio empresa-empresa desarrollados a
través del comercio electrdnico transfronterizo. Para el estudio realizado se desarrolla un analisis
descriptivo simulando la evolucién dindmica de los comportamientos de las empresas de
comercio electronico transfronterizo utilizando agentes para describir tanto a las empresas
nacionales como extranjeras que cooperan en conjunto.

De acuerdo con el anélisis de los autores, se concluye que el desarrollo de las tecnologias
informaticas han sido un elemento fundamental que ha permitido el rapido crecimiento del
comercio electronico transfronterizo, mejorando la relacion entre las empresas y sus partes
interesadas. Asimismo, los autores afirman que generalmente las empresas que se van
posicionando a través de esta modalidad de comercio electronico tienen una baja reputacion y un
nivel de competitividad débil. Es por ello, que es de suma importancia realizar una correcta
seleccion de socios comerciales basado en la confianza, la reputacion y el intercambio de
informacion.

El aporte tedrico que brinda este paper para este estudio se sustenta en conocer la
relevancia de las plataformas para la insercion de nuevos mercados, sin embargo, esto no supone
una ventaja competitiva en primera instancia, sino que es una herramienta de la cual se deberia
obtener un mejor aprovechamiento. Asimismo, también se evidencia el uso de herramientas
como cuestionarios en busca de conocer la percepcion de las empresas exportadoras sobre el uso
del e-commerce, por lo que seria significativo para conocer las opiniones y experiencias de

nuestro publico objetivo.



En sexto lugar, segin Gregory et al. (2019) en su paper titulado “Developing e-
commerce marketing capabilities and efficiencies for enhanced performance in business-to-
business export ventures”, la cual se encuentra indexada a la plataforma ScienceDirect, tiene
como finalidad explorar el impacto del comercio electrénico en las empresas exportadora desde
un enfoque basado en los recursos y capacidades de marketing para un mejor desempefio en los
mercados internacionales. EI marco de muestreo utilizado para el presente estudio fueron
empresas exportadoras australianas bajo el modelo B2B que utilizan actualmente el comercio
electrénico en la exportacion, extraidos de la base de datos Business Who's Who (BWW) vy del
Directorio de Proveedores Australianos (ASD), la cual contempla todas las industrias exportables
de dicho pais. Se obtiene una poblacion final de 340 empresas exportadoras objetivos del
presente analisis.

De acuerdo con la postura de los autores, se concluye que el comercio electrénico tiene
un impacto directo en la eficacia de la distribucidn y la comunicacion de la empresa. Asimismo,
el marketing se desarrolla como nexo fundamental entre los recursos-capacidades y los
resultados de las empresas exportadoras, obteniendo un mayor rendimiento del mercado.

El aporte de este paper para la presente investigacion radica en la implementacion de
herramientas como las entrevistas a expertos y a las empresas exportadoras, ya que se podra
obtener informacion sobre la percepcidn de estos actores claves sobre el programa. Asimismo, se
rescata el uso del software SPSS para procesar los datos obtenidos y validar que tipo de impacto
existe entre las variables “Programa Comercio Electronico” de Prompert y desempefio
exportador.

En séptimo lugar, Ueasangkomsate (2015) en su paper titulado “Adoption E-commerce

for Export Market of Small and Medium Enterprises in Thailand” para la revista Procedia -
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Social and Behavioral Sciences 207, la cual se encuentra indexada a la plataforma ScienceDirect,
tiene como objetivo comprender los beneficios del comercio electronico para las pymes
tailandesas, la dependencia entre las empresas pyme exportadoras y la adopcion del comercio
electrénico, asi como también encontrar la relacién entre la adopcion del comercio electrénico y
la intensidad de las exportaciones.

De acuerdo con la investigacién realizada, los autores concluyen que, el comercio
electrénico tiene un impacto positivo en el desarrollo de la economia de las empresas tailandesas
tanto en el mercado nacional como en el internacional. Asimismo, alrededor del 85% de las
pymes exportadoras emplean el comercio electronico como herramienta para el desarrollo de sus
negocios, sin embargo, no han empleado la funcionalidad completa de estas herramientas para
atender la demanda de los clientes de manera eficiente, siendo obsoleto y poco provechoso a las
exigencias del mercado.

El aporte de este paper para la presente investigacion es la herramienta de encuestas, ya
que se utilizo para recolectar datos sobre las pymes a evaluar y poder evaluar las hipétesis.
Ademas, para analizar los datos estadisticos, se empleo el SPSS, siendo este un software muy
importante para este trabajo de investigacion, ya que permitira aclarar la relacion entre las
variables y las dimensiones del tema de estudio.

En octavo lugar, Ortiz (2020) en su tesis titulada “Influencia de comercio electronico en
las actividades de exportacion de las empresas de calzado en la ciudad de Villavicencio” para
optar por el titulo profesional en Ciencias Econdmicas y Administrativas en la Universidad
Antonio Narifio, Bogota, tiene como objetivo principal presentar las oportunidades que pueden
aprovechar las empresas del sector calzado para impulsar las exportaciones a través de canales

digitales en sus operaciones de exportacion. Asimismo, se dispone de informacién secundaria
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tanto de entidades privadas como también, publicas para identificar la caracterizacion del sector,
asi como la revisién de las distintas opciones que podrian adoptarse. Para ello utilizaron el
método cuantitativo, con enfoque descriptivo, asimismo, al no haberse realizado trabajo de
campo no se utilizd ningln tipo de muestreo sobre la poblacién de empresas del sector calzado,
para la ciudad de Villavicencio.

De acuerdo con la investigacién realizada, los autores concluyen que, la evolucion del
comercio electronico ha permitido el desarrollo de las empresas productoras y exportadoras en el
ambito internacional a través de diversos canales que permiten la interaccion entre estos y los
clientes finales. Asimismo, concluyen que, pese a ser una herramienta que optimiza la presencia
de los productos en el mercado internacional; las pequefias empresas tienen un acceso muy
limitado destinando gran parte de la mercaderia que se comercializa al mercado interno o en su
defecto a intermediarios que realizan la exportacion de dichos productos. Por Gltimo, concluyen
que se deberia promover una cultura orientada en los mercados internacionales a traves de un
esquema basado en relaciones B2B, medios de pago electronicos, mercado objetivo, productos y
canales.

El aporte de este antecedente es tedrico para la presente investigacion, ya que permite
conocer los beneficios de implementar el comercio electronico en las empresas exportadoras y a
la vez, la evolucion de esta variable sirve como soporte de la realidad problematica. Asimismo,
se rescata el uso de la metodologia cuantitativa-descriptiva para ser empleada con otro método
con el objetivo de obtener méas informacion y datos relacionados al tema a investigar.

A continuacidn, se muestra un cuadro que resume y organiza los antecedentes
internacionales utilizados para el presente trabajo de investigacion, identificando los criterios

mas relevantes como el objetivo, las variables y conclusiones.
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Antecedentes Internacionales
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internacional de . ) .
paises menos Programas internacional.
PyMEs. El caso L
desarrollados, publicos, - Esuna
de las empresas . e : . )
Mauro, L., Cala, especificamente en | financiamiento | herramienta que
productoras de : o L .
D., Belmartino las préacticas de , asociatividad, | optimiza la
software y ProQuest . LT . ) .
. A., Bachmann, internacionalizacié | clister, mejora | presencia de los
servicios -
. - F. n de empresas de competitiva, productos en el Paper de
informaticos de e ) - ) L
. software y servicios | insercion mercado investigacion
la ciudad de Mar ) g . ) . : .
del Plata mformgtlcos (SSI) | internacional internacional, sin (2020)
SR de la ciudad de Mar embargo, las
(Argentina)
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empresas y
gobiernos.

- El apoyo
informativo influye
positivamente en el
capital relacional,
el cual se refleja en
el grado de
confianza, respeto
y comunicacion
entre empresa y sus
socios estratégicos.

Export Analizar la eficacia Programas de | _ El apoyo
promotion o promocion de =lapoy
de las politicas financiero
programs, Lt las
publicas sobre el . repercute en los
export o exportaciones,
- Catanzaro, A., rendimiento . resultados de la
capabilities, and ) Ebsco ! . practicas de
) Teyssier, C. internacional de las > empresa en cuanto
risk ~ gestion de .
pequefias y A al nimero de Paper de
management : riesgo, ) L
. medianas empresas . nuevos mercados investigacion
practices of rendimiento
) . . (PYME) : : ganados, pero no (2021)
internationalize internacional
en los resultados
d SMEs ;o
economicos
(facturacion).
- El apoyo
operativo demostrd
no tener mayor
influencia en los
resultados
internacionales de
las empresas.
. Science Contribuir a la Programas de .
Freixanet, J. . ) S iy - Carencia en la
Export Direct investigacion promocion de

promotion

existente haciendo

las

motivacion,
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programs: A un balance del exportaciones, | recursosy Paper de
system-based estado actual del asistenciaa la | capacidades investigacion
systematic conocimiento en el | exportacion, - Contribucion a las | (2022)
review and rol de los diferentes | desempefio de | exportaciones de
agenda for PPE en la las pymes a través de
future research internacionalizacié | exportaciones | Organizaciones de
n de las empresas Promocion a las
Exportaciones
(OPE).
- Evaluacion
rigurosa de los PPE
para que las OPE
mejoren la
segmentacion,
disefio e
implementacion.
- Los PPE no deben
generar
interdependencia,
por el contrario,
suponen un
impulso para las
empresas
exportadoras.
. - La alta direccion
Examinar la
: . . debe desarrollar sus
. influencia de los Competencias !
E-commerce and | Hussain, A., . competencias y
. factores del empresariales, L
SME Minhas, A., contexto COMErcio optimizar las
Performance: Shahzad, A., ProQuest . - plataformas de
; tecnoldgicos, electrénico, .
The Moderating | Poulova, P., P comercio .
organizativos y plataformas - Articulo de
Influence of Ahsan A, et al . electronico en la . Y
. ambientales (TOE) | Marketplace investigacion
Entrepreneurial nube.
en el uso del (2022)

Competencies

- El papel del
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comercio
electrénico

gobierno debe ser
promover
plataformas de
comercio
electrénico para las
PYME.

- Las PYME deben
desarrollar una
infraestructura
moderna de
comercio
electronico para
aumentar su
rendimiento.

- Se debe analizar
la preparacion
tecnoldgica y las
competencias
empresariales para
lograr beneficios
Optimos mediante
la implementacion
del comercio
electronico.

A study on
cross-border e-
commerce
partner
selection in B2B
mode

Chen, S., He, Q.,
Xiao, H.

Ebsco

Estudiar la
importancia de la
seleccidn los socios
corporativos en los
modelos de negocio
empresa-empresa
desarrollados a
través del comercio

Comercio
electrénico
transfronterizo,
imagen
corporativa

- El desarrollo de
las tecnologias
informaticas ha
permitido que el
comercio
electrénico
transfronterizo
tenga un rapido
crecimiento a nivel

Articulo de
investigacion
(2022)
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electrénico
transfronterizo

mundial.

- Las empresas
generalmente
tienen una baja
reputacion y un
nivel de
competitividad
deébil.

- Tiene un papel
cada vez el manejo
de informacion
bajo herramientas
como el comercio
electronico.

- El socio del
comercio
electrénico
transfronterizo se
rige a traves de: la
confianza, la
reputacion y el
intercambio de

informacion.
Developing e- -La
commerce . implementacion del
. Comercio
marketing L e-commerce, sobre
o . electronico,
capabilities and Explorar el impacto ~ la base de los
P Gregory, D., . . desempefio
efficiencies for Science del comercio cuales se
Ngo, L., : - exportador, Paper de
enhanced ; Direct electronico en la U desarrollan . L
. Karavdic, M. g eficiencia - investigacion
performance in exportacion . habilidades de
. comercial, e- . (2019)
business-to- marketing.
markets

business export
ventures

- Tiene un impacto
relevante en el
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desarrollo y es
esencial para lograr
la eficacia del
marketing como
medio para mejorar
el rendimiento de
las empresas
exportadoras.

- Herramienta que
beneficia a
compradores y
vendedores, por
una parte, para

Analizar la acceder a mercados
adopcion del globales con una
Adoption E- comercio . variedad de
L Comercio
commerce for electronico por o productos y
. electronico, - .
Export Market Ueasangkomsate | Science parte de las ) servicios, mientras
. N exportaciones, Paper de
of Small and , P. Direct pequefias y que, por el . .
. : Pymes : investigacion
Medium medianas empresas : contrario, para
.. Tailandesas (2015)
Enterprises in (PYME) acceder a
Thailand exportadoras de segmentos de
Tailandia mercado estrechos.
- El comercio B2B
representa cerca del
90% del total de las
transacciones del e-
commerce.
Repositorio | Presentar las Comercio - La orientacion a
Universida | distintas opciones electronico, los mercados
Influencia de Ortiz, A. d Antonio | que tienen las tecnologias de | internacionales esta
comercio Narifio empresas en el la informacion, | enfocado en la
electronico en (UAN) sector de calzado, plataformas relacion comercial,
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las actividades
de exportacion
de las empresas
de calzado en la
ciudad de
Villavicencio

para integrar el uso
de plataformas
digitales en sus
operaciones de
exportacion

digitales,
comercio
social

medios de pago,
mercado, producto
y canal.

- La
implementacion de
los diferentes
medios electronicos
depende de la
relacion de la
empresa con las
demas partes
involucradas en el
intercambio
comercial.

- A traves del uso
de esta herramienta
se incrementan las
posibilidades de
que los mismos
productores
realicen las
exportaciones de
sus productos sin
intermediarios.

- Las medianas
empresas tienen un
mayor acceso a
dichas plataformas
y un uso del
conocimiento
mucho mas
desarrollado que

Trabajo de
investigacion
(2020)
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beneficia su
desempefio.
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1.2.2. Antecedentes Nacionales

En primer lugar, segiin Armas y Espinoza (2021) en su tesis “Principales estrategias del
comercio electronico que estimulan la internacionalizacion de las mipymes peruanas del sector
textil de confecciones de tejido de alpaca en el periodo 2016- 20207, para optar el titulo de
licenciado en Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas,
planted como objetivo principal determinar cuéles son las estrategias que emplean las mipymes
peruanas del sector textil de confeccidn de tejidos de alpaca entre los afios 2016 y 2020 a través
del comercio electronico. Ademas, se emplearon entrevistas como instrumento para validar con
base en entrevistas realizadas tanto a expertos como a 13 empresas del sector textil de
confecciones de tejido de alpaca que utilizan herramientas digitales del comercio electrénico.
Para ello, se realiz6 una investigacion cualitativa a traves de herramientas como entrevistas tanto
a expertos como a 13 empresas del sector textil de confecciones de tejido de alpaca

De acuerdo con la investigacion realizada por este autor, se concluyd que las empresas
que han sido objeto de estudio han presentado un impacto positivo en su internacionalizacion al
implementar las estrategias del comercio electronico mediante los conocimientos adecuados y la
claridad del enfoque. Estas estrategias identificadas fueron el desenvolvimiento interno, personal
calificado, capacitacion sobre el comercio electrénico, compromiso e infraestructura tecnolégica.

Un empuje para incorporar el comercio electronico en las operaciones de las mipymes
peruanas del sector textil de confecciones de tejido de alpaca en el periodo 2016- 2020 fue la
pandemia del COVID-19, ya que, pese a que tenian conocimiento sobre el concepto del comercio
electronico, este no se encontraba trazado dentro de sus estrategias a corto plazo. Ademas, se
pudo encontrar debilidades o deficiencias, como el recibir un soporte débil por parte del gobierno

para mejorar la ejecucion del comercio electronico y la carencia de conocimiento sobre el
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comercio electronico para algunas empresas, los cuales dificultan obtener mejores resultados y el
desarrollo de un canal potente a mediano o largo plazo.

El aporte de este antecedente es tedrico, ya que permite identificar una debilidad en el
apoyo hacia la internacionalizacién mediante el comercio electronico por parte del gobierno,
pese a la existencia de programas de apoyo a empresas que busquen ingresar a mercados
extranjeros. Asimismo, resalta el enfoque de investigacion cualitativo, ya que se busco recolectar
informacion sobre la percepcion del uso del comercio electronico en empresas comercializadoras
de tejido de alpaca mediante entrevistas a las empresas participantes del estudio, a los expertos, a
empresas productoras de tejido de alpaca y a representantes de los programas ofrecidos por el
estado.

En segundo lugar, Del Aguila (2019) en su tesis “Influencia de Programas de Promocion
de Exportaciones en el desempefio exportador de empresas exportadoras de pota congelada en
Peru 2019”, para obtener el titulo profesional de Licenciado en International Business en la
Universidad San Ignacio de Loyola, planteé como principal objetivo determinar la repercusion
de los programas de promocion de las exportaciones en el desempefio de empresas exportadoras
de pota congelada, siendo el primero conformado por caracteristicas como el conocimiento, el
compromiso Y la estrategia. Por ello, se realiz6 un estudio cuantitativo, no experimental
transversal, en donde se utilizaron herramientas como encuestas por correo a 93 empresas
exportadoras de pota, siendo esta la muestra.

De acuerdo con el presente antecedente, se concluye que los efectos de los Programas de
Promocion de Exportadores (PPE) son obtener mayor conocimiento sobre el mercado de
exportacion, identificar las estrategias para tomar decisiones, entre otros. Ademas, se concluy6

que existe relacion entre las caracteristicas del desempefio exportador con los Programas de
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Promocién de Exportadores y verifica el rol significativo de las estrategias de exportacion en el
desarrollo del desempefio de una empresa exportadora.

El aporte de este antecedente resalta en el disefio cuantitativo-correlacional de la
investigacion mediante encuestas, ya que analiza la correlacion entre dos variables, como la
variable “Programa de Promocion de Exportaciones” y “desempeiio exportador”, siendo esto de
aporte para el analisis de las variables del presente estudio. Asimismo, para este respectivo
analisis de confiabilidad se utilizaron softwares como SPSS 20 y Excel.

En tercer lugar, Bohorquez y Silva (2020) en su tesis “Mecanismos de promocion para
las exportaciones y su relacion con el desempefio exportador de las pymes pisqueras peruanas
entre los afios 2015-2019”, para obtener el titulo profesional de Licenciado en Negocios
Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, planteé como principal
objetivo determinar en qué medida los mecanismos de promocidn de las exportaciones se
relacionan con el desempefio exportador de las pymes pisqueras peruanas. Para ello, se realizo
una investigacion mixta, implementando instrumentos de fuentes secundarias como articulos,
tesis, noticias, entre otros. Asi como también, se aplicaron entrevistas y encuestas a empresas
exportadoras peruanas del sector pisquero.

De acuerdo con este antecedente, se concluyo que los mecanismos de promocion para las
exportaciones se relacionan positiva y directamente con el desempefio exportador de las
empresas mencionadas en el parrafo anterior; sin embargo, existen factores externos que afectan
la relacion de estas variables como la insatisfaccion de empresas participantes en algunos de
estos mecanismos propuestos por el gobierno o ciertas entidades, la falta de apoyo por parte del

estado, la demanda del producto y la falta de un plan de promocion dnico.
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El aporte de este antecedente es conocer las carencias y dificultades de implementar los
mecanismos de promocidn brindados por el gobierno, siendo estos adquiridos mediante las
entrevistas realizadas a empresas que lo llevaron a cabo. Asimismo, conocer las consecuencias
de este tipo de mecanismos en el desempefio exportador de las pymes peruanas. Ademas, destaca
la metodologia cualitativa empleada como aporte, ya que permitira realizar una evaluacién de la
percepcién del pablico objetivo como su comportamiento, actitudes u opiniones.

En cuarto lugar, Puente y Silva (2020) en su tesis “Factores que contribuyen al
incremento de la exportacion de jengibre fresco producido en la region Junin para el periodo
2012-2018”, para optar el titulo profesional de Licenciado en Negocios Internacionales en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, planted como principal objetivo identificar los
factores que contribuyen en el incremento de las exportaciones de jengibre fresco producido en
la region de Junin. Asi como también, identificar la influencia del apoyo de exportadores, la
adecuacion a estandares y las caracteristicas/competencias de los exportadores frente al
incremento de las exportaciones. Para ello, se realizd una investigacion de enfoque cuantitativo-
no experimental- descriptiva, ya que se llevo a cabo encuestas a 66 empresas exportadoras y a
expertos del sector.

Este antecedente concluyo que los factores que contribuyen al incremento de la
exportacion de jengibre fresco son las certificaciones y estandares internacionales, las
caracteristicas del exportador y el apoyo de Promperd. Asimismo, este Ultimo abarca programas,
ferias internacionales, planes, ruedas de negocios, entre otros. Cabe resaltar, que también se
concluye que las pequefias empresas y sin una gran experiencia, son las que aprovechan mejor

los beneficios de este tipo de agencias de promocion.
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El aporte del antecedente es conocer cuéles son los factores que impactan positivamente
en el incremento de la exportacién de jengibre fresco, siendo el apoyo de Promperd, uno de estos
factores e impactando de la misma forma en el desempefio exportador, por lo que sera de mucha
importancia este impacto para validar el presente tema de estudio. Asimismo, se rescata el uso de
las técnicas de entrevistas y encuestas, utilizando para esta Ultima, la herramienta de escala de
Likert, y asi medir informacion relevante obtenida de los actores claves.

En quinto lugar, segiin Bazan y Sanabria (2019) en su tesis “Efectos mediadores de los
Programas de Promocién de Exportaciones en el desempefio exportador de las empresas MYPES
agro exportadoras de granos andinos en el Pert 20197, para optar el titulo profesional de
Licenciado en International Business en la Universidad San Ignacio de Loyola, plante6 como
principal objetivo identificar la influencia del uso del Programa de Promocion de Exportaciones
frente al desempefio exportador de las mypes agroexportadoras. Por ello, se realizo un estudio
cuantitativo con disefio explicativo-correlacional, con herramientas como encuestas a 184
empresas agroexportadoras de granos andinos y entrevistas a expertos del sector.

La conclusion de este antecedente es que los PPE (Programa de Promocion para las
Exportaciones), asi como también, el conocimiento exportador, la estrategia de exportacion y
compromiso exportador tienen influencia positiva en el desempefio exportador. De acuerdo con
el conocimiento exportador, los programas brindan apoyo y conocimiento a las empresas sobre
las fuerzas del mercado, tendencias competitivas y sobre los proveedores. De acuerdo con la
estrategia exportadora, la utilizacion de un programa de promocion favorece a conocer las
necesidades de las cabezas operativas para implementar estrategias segin el mercado objetivo.
De acuerdo con el compromiso exportador, se visualiza este al asignar cantidades necesarias de

recursos y esfuerzos en busca de la exportacion.
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El aporte que brinda este antecedente es tedrico sobre una de las variables que es
desempefio exportador, la cual motiva a investigar sobre el impacto de un programa
implementado por Promperl en el desempefio de las empresas exportadoras del sector textil, ya
que la percepcion de una industria no suele ser igual que otra. Ademas, reafirma el uso de
herramientas de recoleccién de datos como las encuestas, para obtener informacion relevante que
aporte a las variables y dimensiones del presente trabajo de investigacion.

En sexto lugar, segiin Cruz y Quispe (2020) en su tesis “Programa Promocion a las
exportaciones (Ruta Exportadora) y su relacion con el desempefio exportador de las empresas
pymes participantes del sector cacao de las regiones de San Martin y Junin en el periodo 2016-
20197, para obtener el titulo profesional de Licenciado en Negocios Internacionales en la
Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, planted como principal objetivo determinar si Ruta
Exportadora esta asociada con el desempefio exportador de las pymes del sector cacao y si las
dimensiones del Programa Ruta Exportadora (conocimiento exportador, compromiso exportador
y asistencia financiera) también estan asociadas al desempefio exportador de las pymes
mencionadas. Para ello, se realizé una investigacion mixta, transversal-correlacional, mediante
instrumentos como entrevistas a expertos y encuestas a 14 pymes del sector cacao.

Esta correlacion permitié concluir que el programa Ruta de la Exportacion tiene un
impacto positivo en el desempefio exportador de las pymes del sector cacao de las regiones de
San Martin y Junin. Asimismo, las dimensiones de conocimiento exportador y la asistencia
financiera si guardan relacion, ya que el programa ofrece informacion importante desde la fase 1,
permitiendo establecer conexiones tanto comerciales como de contactos mediante la

participacion en eventos y ferias comerciales. No obstante, la dimensién de compromiso
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exportador no guarda relacion con la variable desempefio exportador, ya que existe falta de
interés en las empresas al formar parte de las actividades exportadoras.

El aporte de este antecedente es identificar el tipo de muestreo a implementar siendo este
el no probabilistico, ya que se elegira de acuerdo a ciertos criterios que se consideren
conveniente para el estudio como el sector, la linea de producto, entre otros, y no de forma
aleatoria. Asimismo, se rescata el tipo de investigacion cuantitativo con un alcance transversal,
ya que la informacidn de los participantes de este tipo de programas se recolectara en un solo
momento, siendo este al finalizar su participacion. Ademas, el aporte tedrico de este antecedente
es el Modelo Uppsala, el cual es un modelo de internacionalizacion, y servira de soporte para la
base teorica del tema a investigar.

En séptimo lugar, Urbina (2011) en su tesis “El comercio electronico como medio para el
desarrollo de las exportaciones e importaciones en las empresas del medio”, para optar el titulo
de licenciado en Administracion en la Universidad Nacional de Trujillo, planteé como objetivo
principal identificar las estrategias para lograr el comercio electrénico y conocer el impacto de
este como medio para el desarrollo de las exportaciones e importaciones de las PYMES. Para
ello, se desarroll6 una investigacion mixta mediante instrumentos como la recoleccion de datos,
papers y entrevistas al personal y directivos principales involucrados en las areas
correspondientes a los procesos de exportacion e importacion.

Con base en la investigacion de este autor, se concluyd que con el avance tecnologico se
ha sobrepasado las barreras comerciales, facilitando el alcance a un bien o servicio sin importar
de donde provenga. Asimismo, la primera estrategia para que una empresa implemente el
comercio electronico es conocer la empresa, establecer los objetivos e identificar como actla la

competencia. La segunda estrategia es abarcar todas las fases del proceso de venta, siendo este
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desde la concientizacion sobre los servicios 0 productos que ofrezca la empresa hasta la venta y
el soporte. Ademas, el impacto que genera el comercio electronico es permitir ampliar los
canales de venta y proveer bienes o servicios a mercados en crecimiento, como también, utilizar
este medio para competir captando consumidores y posicionandose en el mercado de destino.

El aporte de este antecedente para el presente estudio es tedrico, principalmente sobre la
aplicacion del comercio electrdnico en las empresas exportadoras y conocer sobre los beneficios
y las dificultades que las pymes enfrentan al no implementar esta modalidad para hacer negocios.
Asimismo, segun esta tesis, una de las principales barreras es la carencia de conocimiento o
capacitacion sobre la adaptacion y uso de vender por internet.

En octavo lugar, Campos y Chuquilin (2020) en su tesis “Efectos de los instrumentos de
promocion comercial de PROMPERU en el desempefio exportador de las MYPES del subsector
confecciones, de prendas de vestir, de Lima, durante el 2016-2019”, para obtener el titulo
profesional de Licenciado en Negocios Internacionales en la Universidad Peruana de Ciencias
Aplicadas, plante6 como objetivo principal demostrar la influencia de los instrumentos de
promocion comercial de Promperd frente al desempefio exportador de las medianas y pequefas
empresas del subsector confecciones-prendas de vestir desde el 2016 al 2019. Como también, se
buscé implementar los criterios para evaluar el desempefio exportador de su publico objetivo de
estudio. Es asi que se realizé una investigacion de enfoque mixto con disefio exploratorio
secuencial, empezando por la recoleccion de datos y el analisis cualitativo, luego procediendo a
su respectivo analisis cuantitativo. Debido a que la poblacion es pequefia, se prefirié considerar
la totalidad de la poblacion como muestra, siendo 71 MYPES al afio 2014, 61 al 2015, 43 al

2016y 73 al 2017.
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De acuerdo con este antecedente, el autor concluyd que se demostré la relacion de la
causa y consecuencia de los instrumentos de promocion comercial en el desempefio de las
MYPES a nivel explicativo, ya que al encontrarse la causa en el pasado y su efecto tiempo
después, se pudo recolectar informacion mediante el uso de la estadistica de exportaciones en
dos muestras. Sin embargo, se sefiala que hay otras causas que también influyen en los resultados
de las exportaciones. Asimismo, se hallé que el principal criterio de medicion de las
exportaciones es el VALOR FOB, siendo esta variable empleada por PROMPERU para evaluar
la influencia de los instrumentos de promocion, ya que utilizan la DUA como referencia.

Este antecedente aporta para la presente investigacion, la identificacion de posibles
contribuciones a empresas exportadoras como las del sector confecciones y los criterios de
medicion que utilizan entidades como Promperu para evaluar el crecimiento o resultado de sus
proyectos, siendo esta informacion adquirida mediante entrevistas realizadas a especialistas que
forman parte de estas entidades. Asi como también, aporta la evidencia de causalidad positiva en
el presente trabajo de investigacion, ya que las variables de ambos estudios mantienen relacion.

A continuacion, se muestra un cuadro que resume y organiza los antecedentes
internacionales utilizados para el presente trabajo de investigacion, identificando los criterios

mas relevantes como el objetivo, las variables y conclusiones.



Tabla 2

Antecedentes Nacionales
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TIPO DE
CONCLUSIONE
TITULO AUTOR FUENTE OBJETIVO VARIABLES DOCUMENT
S
O

- Las estrategias

identificadas son

conocimiento,
Principales capacitacion sobre
estrategias del Identificar las el e-commerce,
comercio estrategias que desenvolvimiento
electronico que emplean las Internacionalizacié | interno e
estimulan la Universida | mipymes n de empresas del infraestructura Tesis
internacionalizaci6 | Armas, G. | d Peruana | peruanas del sector textil de tecnoldgica. Licenciatura
n de las mipymes Espinoza, | de Ciencias | sector textil de tejido de alpaca, - Se encontraron (2021)
peruanas del sector | O. Aplicadas | confecciones de | Estrategias del deficiencias y
textil de ALICIA tejido de alpaca a | comercio diferencias como
confecciones de través del uso del | electrénico apoyo débil por el
tejido de alpaca en comercio gobierno, falta de
el periodo 2016- electronico. conocimiento para
2020 algunas empresas

sobre el e-

commerce, entre

otros.
Influencia de Universida | Determinar la - El uso de los PPE .

. . Programas de . : . Tesis
Programas de Del d San influencia de los iy tienen influencia . .
y . . Promocion de o Licenciatura
Promocion de Aguila, A. | Ignacio de | programas de . positiva en el
. ! Exportaciones, - (2019)

Exportaciones en el Loyola promocién de desemperio
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desempefio exportadores en | Desempefio exportador de las
exportador de ALICIA el desempefio exportador empresas
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1.3. SUSTENTO DE LAS VARIABLES Y DIMENSIONES DE LA
INVESTIGACION

Segun Arias (2006), la variable es una caracteristica susceptible a la medicion, analisis o
control, que puede adquirir valor cuando se relaciona con otras variables, ya sea formando parte
de una hipotesis o teoria. Al formular una hipotesis es indispensable que se definan las variables
o los términos incluidos en ellas con el objetivo de que cualquier persona, desde el autor hasta el
lector, comprendan el mismo significado de estos términos. Asimismo, ayuda a que se confronte
la investigacion con otros estudios similares, evalia mas adecuadamente los resultados obtenidos
y asegura que las variables puedan ser medidas y evaluadas. Por ello, las definiciones de las
variables se dividen en conceptual y operacional, tratandose la primera en especificar sus
caracteristicas a través de papers como articulos, tesis, documentos, entre otros y la segunda
traduciendo las variables a indicadores.

En el presente trabajo de investigacion, se ha identificado las variables y dimensiones,
siendo la variable independiente “Programa Comercio Electronico” y la dependiente “desempefio
exportador”. Ademads, las dimensiones se establecieron con base en el aporte de los antecedentes
tanto nacionales como internacionales al presente trabajo de investigacion.

1.3.1. Variable N°1: “Programa Comercio Electronico” de Promperu

El “Programa Comercio Electronico” se desarrolla a través de Prompera con el objetivo
de brindar apoyo o asistencia a empresas que se encuentran en constante crecimiento. Es decir,
estan dirigidos a pymes con potencial exportador con la finalidad de impulsar la insercién a
nuevos mercados a través del comercio electronico como canal de comercializacion. Asimismo,
dicho programa cuenta con dos fases: (i) Fase de Aceleracion y (ii) Fase Transfronterizo, las

cuales comprenden actividades de capacitacion, asistencia técnica y promocion comercial para la
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internacionalizacion (Comision de Promocidn del Peru para la Exportacion y el Turismo.
[PROMPERU], s.f.). Cabe resaltar, que por ser una iniciativa que se desarrolla en el Per( se ha
tomado también como referencia los “Programas de Promocion a las Exportaciones” para poder
analizar la variable.

El Programa de Promocion a las Exportaciones (PPE) son considerados como “medidas
gubernamentales que buscan favorecer e incentivar a exportar a las empresas, mejorando el
desempefio exportador y del mercado” (Freixanet, 2012). Asimismo, Wheeler (1990), indica que
muchas empresas que no son capaces de exportar no cuentan con la experiencia ni los recursos
para realizarlo, siendo asi que incurren a ciertos apoyos que son organizados por el gobierno u
otras organizaciones, ya que sirven para superar dichas barreras, como este tipo de programas.
De igual modo, esta variable es definida como programas que buscan ayudar a los potenciales y
actuales exportadores, para que logren posicionarse y penetren sus productos o servicios en el
mercado extranjero (Belloc & Di Maio, 2011).

De acuerdo con lo anteriormente mencionado, los autores analizan la variable Programa
de Promocidn a las Exportaciones (PPE) de diversas maneras las cuales pueden ser aplicables
independientemente del tipo de programa. No obstante, dadas las caracteristicas del comercio
electronico, las siguientes dimensiones son las que mejor se adaptan y estudian el programa
basado en las caracteristicas propias del e-commerce. Es por ello que, para el presente trabajo de
investigacion se utilizan los antecedentes de Del Aguila (2019) y, de Cruz y Quispe (2020) para
identificar y definir las dimensiones del presente programa, siendo estas las siguientes:

conocimiento exportador, estrategias de exportacién y compromiso exportador.
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1.3.1.1. Dimension N°1: Conocimiento exportador

Esta dimension tiene por objetivo minimizar el riesgo y la incertidumbre del proceso de
exportacion (Doha y Yunus, 2010; como se cita en Del Aguila, 2019). El conocimiento
exportador es considerado un factor relevante cuando se busca competir internacionalmente, ya
que los PPE’s al aportar nuevos conocimientos y fortalecer las habilidades de las empresas,
ocasionan que estas se encuentren capacitadas para el proceso de internacionalizacion (Johanson
& Vahlne, 1990). Asimismo, estos autores mencionan que toda empresa debe contar con
capacitacion que facilite conocimientos como marketing digital, logistica internacional, estudio
sobre el entorno en el pais de destino y el tratamiento del mercado extranjero, ya que no es igual
al local.

1.3.1.2. Dimension N°2: Estrategias de exportacion

Implementar una estrategia de exportacion brinda la oportunidad de llegar a mercados
que proyecten una perspectiva de crecimiento y desarrollo. Asimismo, se define como politicas
estructuradas para que las empresas alcancen sus objetivos (Martinez, 2007). Asimismo, es
considerado como un plan de accion formal que se caracteriza por responder a las condiciones,
necesidades de los exportadores y las posibilidades de produccion a nivel local (Jalali, 2021).

Si se tiene clara esta dimension, la empresa podra mejorar la vision del entorno local,
internacional y organizacional. Ademas, desde un enfoque digital, el implementar una estrategia
que vaya de la mano con la tecnologia, facilita un mejor uso de los datos y la conexion
comunicativa que permite conocer los requerimientos y las perspectivas de los clientes desde

cualquier parte del mundo (Lé&zaro, 2017).
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1.3.1.3. Dimension N°3: Compromiso exportador

La dimensién compromiso exportador depende de las barreras que se presenten durante el
desarrollo del proceso de internacionalizacidn, estas barreras pueden ser socioculturales,
logisticas, financieras-legales y econémicas. Segun Lages y Montgomery (2004), el compromiso
exportador de una empresa se relaciona al esfuerzo y el enfoque de recursos hacia el proceso de
internacionalizacion, siendo a la vez también relacionado a la experiencia o los conocimientos
adquiridos durante su crecimiento. Es decir, orienta los recursos de las empresas para mejorar en
su rendimiento como exportador. Esta dimension aumenta la voluntad de las empresas de
esforzarse para alcanzar sus metas internacionales; distribuyendo mejor sus recursos y
organizando rigurosamente sus entradas a los mercados extranjeros (Shamsuddoha & Ali, 2006).

1.3.2. Variable N°2: Desempefio Exportador

Segun Papadopoulos y Martin (2010), definen al desempefio exportador como el
resultado entre el éxito y fracaso de las empresas en el esfuerzo por internacionalizarse y tener
presencia en otro pais. Asimismo, Cavusgil y Zou (1994), sefialan el desempefio exportador
como el grado en el que los objetivos de la empresa tanto econdGmicos como estratégicos, son
logrados con base en la exportacion de un producto o servicio. No obstante, esta variable
también es definida como la relacion entre el éxito y el fracaso, utilizando diferentes
dimensiones que abarcan un andlisis multidimensional, por lo que existen desacuerdos sobre qué
indicadores definirian mejor esta variable (Papadopoulos & Martin, 2010). Ademas, el articulo
de Ibarra y Blanco (2015), sefiala que el desempefio exportador abarca una amplia gama de
medidas con el objetivo de medir el rendimiento, por lo que se consideran en términos generales

tres dimensiones para medir el desempefio de las empresas exportadoras.
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Es por ello que, en el presente trabajo de investigacion, se utilizaran los conceptos
intensidad, satisfaccion y logro de la exportacion como dimensiones del desempefio exportador.

1.3.2.1. Dimension N°1: Intensidad de la exportacion

La intensidad de la exportacidn para una empresa depende de sus capacidades
competitivas y de las ventajas comerciales que ofrecen los paises locales (Ibarra & Blanco 2015).
Segun Alonso (1993), la intensidad exportadora es considerada una variable que se enfoca en los
resultados estratégicos de la exportacién, como por ejemplo el ingreso a nuevos mercados, el
crecimiento exportador e inclusive hasta las ventas destinadas a los mercados extranjeros. En
pocas palabras, es considerado como un indicador de compromiso o éxito para la empresa. Las
empresas con mayor intensidad exportadora son las que atribuyen, como fortaleza competitiva, la
comunicacion siendo este su rasgo diferenciador (Alonso, 1993).

1.3.2.2. Dimension N°2: Satisfaccion de la exportacion

Segun Ibarra y Blanco (2015), podemos definir la satisfaccion de la exportacién como
una variable psicologica ligada al estado emocional por el cual se evalua la efectividad de un
programa de exportacion ya sea con relacion a sus ventas, participacion de mercado, desemperio,
entre otros factores. Asimismo, es considerada una respuesta que resulta del cumplimiento de las
necesidades del consumidor (Ibarra & Blanco 2015). Por su parte, diversos autores (Babakus y
Boller, 1992; Cronin et al. 2000; Zeithaml et al. 1996 como se cit6 en Dos Santos, 2016)
mencionan que hay una estrecha interaccion entre la calidad y satisfaccién pues son antecedentes
significativos de la recomendacion del servicio.

1.3.2.3. Dimension N°3: Logro de la exportacion

Segun Ibarra y Blanco (2015), el logro de la exportacion es definido como el grado o

nivel que las empresas consiguen alcanzar sus objetivos relacionados a su trayectoria
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exportadora. Estos objetivos pueden estar en términos de ventas, rentabilidad, conocimientos,
experiencias, entre otros. No obstante, esta dimension también es definida como obtenciones,
resultados o consecuencias de implementar procesos para lograr la exportacion (Alonso, 1993).
Para ello, es primordial que se conozca el mercado de destino y las caracteristicas que estas
conllevan, como las regulaciones, el tipo de cambio, la competencia, produccién local, entre
otros.

1.4. TEORIA Y NORMATIVIDAD

1.4.1. Teoria Relacionada

Segun Arbaiza (2014) es importante realizar una revision literaria para poder tener una
perspectiva tedrica del problema de investigacion que se desea estudiar. Asimismo, Vara (2012)
hace referencia al analisis sistémico de las principales teorias que explican el tema de estudio.
Asimismo, indica que cada descripcion tedrica debe acompariarse de graficos o tablas en busca
de una mejor comprensidon. Si bien es cierto, en estudios previos los autores abordan desde
distintos enfoques una misma problematica, no obstante, lo que se busca en la presente
investigacion es integrar las teorias encontradas y relacionarlas con el estudio.

1.4.1.1. Teoria de Internacionalizacion desde una perspectiva de proceso: Modelo
Uppsala

Segun Johanson y Wiedersheim (1975), el modelo Uppsala es un modelo de entrada
gradual de las empresas al mercado internacional, con una mayor experiencia en nuevos
mercados a traves de las actividades realizadas, la inversion y disposicidn de recursos para su
desarrollo. En pocas palabras, a medida que una empresa va adquiriendo mayor aprendizaje y
experiencia, busca realizar actividades de comercializacion hasta lograr la internacionalizacién.

De igual forma, Johanson y Vahine (1990) mencionan que este proceso de internacionalizacién
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se da en primera instancia al pais o destino con el que guarde mayor relacion o con el que mejor
se entiende. Ello se debe a que al inicio la empresa presenta un tamafio reducido de contactos
internacionales, por lo que busca ingresar a mercados con similitudes como el idioma, la politica,
la educacion, entre otros. Asimismo, dividen este modelo en cuatro fases: i) exportaciones
esporéadicas, ii) exportaciones por agentes independientes, iii) establecimiento de filiales o
sucursales, y, por ultimo, iv) establecimiento de un proceso productivo en destino. En
conclusion, con lo mencionado, el modelo de Uppsala como teoria de la internacionalizacion se
centra en los recursos y capacidades que se desarrollan gracias a él, y muestra un proceso gradual
para lograr la comercializacion en el extranjero, por lo que este estudio tiene sustento para los
programas ofrecidos por el gobierno u otros organismos hacia las pymes a favor de su
internacionalizacion, particularmente para el “Programa Comercio Electronico” de Prompera
(PCE).

Asimismo, Freixanet (2022) en su tesis para obtener el grado de Licenciado, sefiala que
los Organismos de Promocion a las Exportaciones (OPE) tienen la labor de apoyar y contribuir
con el crecimiento de las pymes exportadoras del pais, ya que se pudo evidenciar, mediante
implicaciones tedricas, que la combinacion de los recursos institucionales con la capacidad
exportadora logra efectos significativos durante el proceso de internacionalizacion. No obstante,
estos efectos pueden ser tanto positivos como negativos, puesto que se han encontrado hallazgos
contradictorios al concluir sobre los beneficios de este tipo de apoyos. Estas entidades brindan
apoyo mediante diversos tipos de programas en los que brindan asesoria y asistencia técnica
desde el proceso inicial de las empresas en este proceso de internacionalizacion, como es el caso

del PCE. Por ello, se supone que la variable independiente tiene relacién con el modelo Uppsala,
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ya que este tipo de programas son una base elemental de conocimiento con los que las empresas
desarrollan capacidades y estrategias para lograr sus objetivos.

Ademas, Cruz y Quispe (2020) mencionan que la ayuda de entidades publicas como el
programa “Ruta Exportadora” tiene un impacto positivo en el desempeio de las exportaciones
cuando se trata del apoyo o respaldo financiero que brindan en el proceso de
internacionalizacion. Esto debido a que la falta de financiamiento es una de las principales
razones por las cuales las empresas tienen mayores impedimentos a la hora de exportar. Es asi
que con base en el analisis realizado del estudio se pudo determinar que hay una estrecha
relacion entre el conocimiento exportador conseguido en el programa y el desempefio exportador
de las empresas estudiadas, con lo cual todo conocimiento adquirido de estos programas va a
aportar significativamente en el proceso de internacionalizacion de las empresas y permitira de
manera gradual insertarse a mercados internacionales. De acuerdo con lo mencionado, se
evidencia que el programa “Ruta Exportadora” mejoré el desempefio exportador de las empresas
participantes por los distintos aportes que brinda durante el desarrollo del programa hasta lograr
concretar las operaciones de exportacion, por lo tanto, se relaciona con la teoria de Uppsala.
Tabla 3

Teoria aplicada a los PPE Y OPE segun modelo Uppsala

Teoria Autores Aporte

Las OPE brindan el soporte a las empresas
exportadoras para el desarrollo y contribuyen con

Teoria de Freixanet, J. base en la formacion y conocimientos desde la etapa
Internacionalizacion inicial en el proceso de internacionalizacion.
desde una
perspectiva de Los PPE tienen una contribucion significativa a las
proceso: Modelo empresas participantes de los programas. Sin
Uppsala Cruz y Quispe embargo, presentan un mayor impacto en aquellas

gue ya cuentan con una nocién o se encuentran en la
etapa inicial de internacionalizacién.
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1.4.1.2. Teoria de Internacionalizacion desde una perspectiva de redes: Modelo de
Johanson y Mattson

Para los autores Johanson y Mattson (1986), la entrada a mercados internacionales guarda
estrecha relacion en funcion a las interacciones inter organizativas entre la empresa y su red
internacional. Esto quiere decir, que gracias a la interaccion con miembros de una red la empresa
puede aprovechar oportunidades de acceso a nuevos mercados, mejorar lazos comerciales, entre
otros beneficios. Asimismo, Aldrich y Zimmer (1986) destaca que las oportunidades de negocio
dependen del tamafio de la red y de su diversificacion. Por ello, las empresas con una mayor
trayectoria o presencia en el ambito internacional van a poder gozar de mayores beneficios
gracias a la red de contactos establecida.

Respecto a esta teoria, hemos utilizado diferentes papers en los que se menciona la teoria
de redes para considerarla como base de investigacion. En ese sentido, cada una de ellas guarda
relacion con el desempefio exportador, pues se brindan oportunidades para que las empresas
construyan redes de contacto a través de actividades comerciales como la participacion en
diversos programas o en ferias internacionales, para asi lograr la adquisicion de nuevos
proveedores, de socios estratégicos, el posicionamiento de marca u otros, todo con el fin de que
alcancen metas de internacionalizacion a través de ventas por los distintos canales digitales.

En primer lugar, Mauro et al. (2020) destacan por un lado que la participacion en ferias
internacionales se realiza sin el apoyo gubernamental. Sin embargo, hay un fuerte compromiso
por parte de las instituciones privadas como la Fundacion Exportar o Cancilleria que se encargan
de promover estos espacios de intercambio comercial. Ademas, se destaca que las misiones

comerciales suelen ser promovidas por el Estado o estas instituciones empresariales con la
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finalidad de fomentar encuentros potenciales entre clientes de diversos paises. De esta manera, la
participacion en actividades comerciales fuera del mercado local, como ferias y misiones
comerciales internacionales, evidencia la importancia de la teoria de redes para el desempefio
exportador. Siendo asi, Catanzaro y Teyssier (2020) mencionan que el Estado en su labor de
apoyar a las empresas en su proceso de internacionalizacidn pone a disposicién herramientas e
informacidn relevante en cuanto a los mercados, red de contactos y potenciales clientes para el
desarrollo de estas empresas en nuevos escenarios. Asimismo, la medida en que se utiliza dichos
programas de promocion a las exportaciones da forma a la capacidad de exportacion y las
practicas de gestion de riesgo, lo cual guarda estrecha relacion con la teoria de redes en el
desempefio internacional de las pymes.

Tabla 4

Teoria aplicada al desempefio exportador segun el modelo de Redes

Teoria Autores Aporte

Las ferias internacionales y misiones

comerciales contribuyen al desarrollo de una
Mauro, et al.
amplia red de contactos fomentado en algunos

casos por entidades empresariales.
Teoria de Internacionalizacion

) El compromiso por parte del Estado con el
desde una perspectiva de P Porp

apoyo a las pymes en escenarios
redes: Modelo de Johansony Catanzaro y POy Py
Matt internacionales, a través de informacion para

attson Teyssier.

el acceso a nuevos mercados, una amplia red

de contacto y potenciales clientes.
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1.4.1.3. Adaptacion del comercio electrénico - Modelo e-Readiness Percibida
(PERM)

El modelo surge con los autores Molla y Lickert (2004) desde una perspectiva teérica
multiple, puesto que considera factores organizacionales tanto internos como externos que estén
relacionados a la adopcién del comercio electrénico. Es decir, se define como la capacidad de
aprovechar las oportunidades que se presenten debido al uso del internet, siendo asi que no solo
es empleado a nivel organizacional sino también a nivel de paises. Por ello, emplean ciertos
criterios que facilitan la identificacion de los factores relacionados a la conectividad fisica para
luego desarrollar las capacidades que permitan ese acceso a las oportunidades de creacion de
valor. Asimismo, estos autores clasifican dos construcciones tedricas siendo Percepcion e-
Readiness Organizacional (POER), enfocado en los factores internos de una organizacién como
los recursos, y Readiness Externa Percibida (PEER), en los externos como gobierno, mercado,
instituciones, entre otros, que esten dispuestos a brindar apoyo a las empresas para lograr
desarrollar el comercio electronico.

Ante ello, existen diversos autores de fuentes secundarias como Armas y Espinoza (2021)
que indican que con este concepto se busca identificar el nivel de preparacion de una
organizacion frente a la adopcion del comercio electrénico. Ademas, el modelo resalta que los
paises en via desarrollo deben subsanar los problemas que puedan presentarse como por ejemplo
carencia en la innovacién, el apoyo financiero y la infraestructura. De igual forma, Gregory et al.
(2019) resaltan una combinacién de factores que se conforman por activos tangibles e
intangibles. En el caso del primero, hacen referencia a la infraestructura de comunicaciones,

software o hardware; mientras que en el segundo destacan la experiencia 0 conocimientos.
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Asimismo, Hussain et al. (2022) destacan la competencia empresarial como un recurso valioso,
ya que estos contribuyen al éxito de las empresas. Tal como se menciona en el articulo, la
combinacion entre la infraestructura tecnoldgica y los recursos humanos son elementos
fundamentales y obligatorios para que las organizaciones puedan acoplar el comercio electronico
en sus operaciones. Claro ejemplo del avance y desarrollo de las empresas mas grandes de
Pakistan se resume en el dominio de sus recursos generales, siendo la industria manufacturera el
sector lider en el pais.

Por consiguiente, la adaptacion del comercio electronico mediante el modelo e-Readiness
Percibida se vincula con el presente trabajo de investigacion, ya que este busca evaluar el nivel
de preparacion a la que se enfrenta una organizacion durante su adaptacion tecnoldgica, siendo a
la vez reforzada por estudios realizados por diversos autores sobre la identificacion de diversos
problemas como la infraestructura, el financiamiento o la importancia tecnoldgica en paises en
vias de desarrollo, siendo relevante el buscar implementar medidas que faciliten la aplicacion del
e-commerce.

1.4.2. Marco Normativo

1.4.2.1. Decreto Legislativo N° 1399 - Decreto legislativo que impulsa el
fortalecimiento de la Micro, Pequefia y Mediana Empresa y crea el Fondo CRECER

El presente decreto con fuerza de ley fue promulgado en el afio 2019, tiene como
finalidad otorgar instrumentos de financiamiento para las empresas exportadoras con ventas
anuales de hasta 30,000 millones de délares que busquen impulsar su proceso de
internacionalizacion a través del Fondo CRECER. Dichos instrumentos comprenden productos
financieros, activo fijo, capital de trabajo o créditos de exportacion, el cual tiene una vigencia de

treinta (30) afios a partir de la entrada en vigor del presente decreto. Asimismo, el presente fondo


https://wwwproquest.upc.elogim.com/indexinglinkhandler/sng/au/Hussain,+Arsalan/$N?accountid=43860
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busca otorgar a estas empresas facilidades para participar de programas creados a fin de
promover la internacionalizacion de las empresas peruanas de los sectores de agroindustrias,
textiles, manufactura, pesca y servicios.

En este contexto, el segmento empresarial conformado por las micro, pequefias y
medianas empresas se han podido posicionar en los diversos sectores, llegando a representar en
un 99.5% a las empresas formales en el Per (Ministerio de la Produccion. [PRODUCE], s.f.).
Asimismo, este conglomerado de empresas privadas son las encargadas de generar cerca del 90%
de fuentes de empleo a nivel nacional. De acuerdo con el Ministerio de la Produccion
(PRODUCE, s.f.), la mayor concentracion de empresas formales por departamento se concentra
en Lima (46.2%), seguido de Arequipa (5.9%), La Libertad (5.2%), Cusco (3.9%) y Piura
(3.9%). Ademas, cabe destacar que el 85.2% de estas mipymes se dedican a las actividades de
comercio exterior.

1.4.2.2. Decreto de Urgencia N° 013-2020 - Decreto de urgencia que promueve el
financiamiento de la mipyme, emprendimientos y startups

El presente Decreto de Urgencia, se promulgé en el afio 2020, con el objetivo de
establecer medidas que promuevan el acceso a financiamiento de las micro, pequefias y medianas
empresas, apoyando e incentivando su proceso de internacionalizacion y el fortalecimiento de
servicios tecnoldgicos a través de servicios no financieros. Dichas medidas excepcionales se
encuentran vinculadas a las empresas exportadoras que se hace referencia en el Decreto
Legislativo N° 1403 que entrd en vigor en el afio 2018 y que busca impulsar el fortalecimiento
de las empresas exportadoras en el fondo MIPYME.

En tal sentido, estas iniciativas promovidas por el gobierno peruano han permitido que las

mypes puedan recomponerse ante el estancamiento de las industrias post pandemia, sumado al
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crecimiento del comercio electronico. Es por ello, que toman una mayor relevancia los
organismos publicos y privados que con base en instrumentos para la difusion tecnoldgica,
innovacion empresarial y acceso a nuevos mercados han permitido el desarrollo de las empresas
exportadoras.

1.5.  “PROGRAMA COMERCIO ELECTRONICO” DE PROMPERU

La Comisién de Promocion del Per para la Exportacion y el Turismo (Promper() junto
con la Cooperacion Técnica Internacional desde hace ya varios afios vienen promoviendo el uso
de tecnologias y del internet como canales adicionales para realizar negocios, puesto que se Vi
reflejado un incremento en las exportaciones de productos y servicios en linea en la ultima
década, principalmente en las pequefias y medianas empresas. Siendo asi que para el afio 2018
dan inicio a una iniciativa denominada ‘“Programa Comercio Electronico” con los objetivos de
ser un instrumento del comercio electrénico para incrementar las exportaciones de manera digital
y el de capacitar a las empresas exportadoras para mejorar sus niveles de conocimiento sobre el
uso de tecnologias aplicadas en el comercio de sus productos o servicios. Asimismo, se plantean
beneficios para su publico objetivo, los cuales son mencionados a continuacion.
Figura 2

Beneficios del “Programa Comercio Electronico” de Promperu. Adaptado de Promperu
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a Acceso al mercado global
‘ o)’ Implementacidn de estrategia digital

ﬁ Capacitacién y asesoria especializada
Articulacién con los principales E-Marketplaces y
canales digitales
O : :
@ Tarifa preferencial para envios courier

A\ Centros de distribucién para e-commerce mediante
Oficinas Comerciales del Peru en el exterior (OCEX)

Nota. Beneficios de las empresas participantes del “Programa Comercio Electronico” de
Promperu. Adaptado de Promperd, s.f. (https://ecommerce.promperu.gob.pe/beneficios)
1.5.1. Fases del “Programa Comercio Electronico” de Promperu
El programa abarca dos fases, las cuales seran explicadas a continuacion.
1.5.1.1. Fase 1: Aceleracion
Segun la Comisién de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo (Promperd,
2019), esta fase esta dirigida a las micro, pequefias y medianas empresas o potenciales
exportadoras con el objetivo de reducir la brecha digital de las pymes exportadoras, fortalecer
sus capacidades para implementar el comercio electrénico transfronterizo y el de generar
oportunidades comerciales. Ademas, las empresas que buscan participar de esta fase deben
cumplir con los siguientes requisitos:
v" Empresa formal con RUC activo y habido
v" Contar con minimo 18 meses de funcionamiento en el mercado
v’ Ser una potencial empresa 0 empresa exportadora

v No presentar deudas con Promperu
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v Tener pagina web (no en construccion)

v" Haber llenado el test del exportador, la ficha e-commerce y haber realizado la
entrevista con Promperu

v" Contar con un compromiso formal con Promperu

Esta fase abarca tres modulos de capacitacion: e-commerce transfronterizo, e-logistics y
marketing digital para e-commerce transfronterizo. Asimismo, cada modulo dura 1 mes
aproximadamente. No obstante, durante todo el afio las empresas pueden postular, ya que la fase
no cuenta con plazos definidos.

Los beneficios que se ofrecen a estas mypes participantes son que, al finalizar la fase,
pueden acceder a ciertos descuentos con DHL u otros socios estratégicos. Asi como también,
articular la oferta exportable en los Marketplace propuestos por el programa.

1.5.1.2. Fase 2: Transfronterizo

Segun Promperu (2019), la fase transfronteriza esta dirigida exclusivamente a pymes
exportadoras con el objetivo de generar oportunidades comerciales, incrementar sus
exportaciones, diversificar sus mercados y posicionar su marca. Estas pymes tienen que cumplir
con los siguientes requisitos para participar de esta fase:

v" Empresa formal con RUC activo y habido

v Contar con minimo 18 meses de funcionamiento en el mercado

v Ser una empresa exportadora (con registro de exportacion en los Gltimos 18
meses)

v’ Tener registro de marca ante INDECOPI

v" No presentar deudas con Promperu y clasificacién riesgo positivo SBS

v Tener pagina web (no en construccién) y minimo 2 redes sociales
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v Haber llenado el test del exportador, la ficha e-commerce y haber realizado la
entrevista con Promperu
v" Contar con un compromiso formal con Promperu
Las empresas que buscan participar de esta fase primero deben pasar por una etapa de
preseleccion, para ello se realiza una visita a las oficinas y planta del negocio, y se desarrollan
analisis del producto, econémico y financiero. Luego, se desarrolla un proceso de analisis de
produccion para el envio de lotes del producto y su respectivo cronograma. La participacion en
la fase transfronteriza se lleva a cabo mediante tres etapas (Comision de Promocion del Peru para
la Exportacion y el Turismo. [PROMPERU], 2019):
1.5.1.2.1. Etapa de evaluacion
Esta etapa consiste en preseleccionar las empresas para luego analizar el acceso a los
mercados de destino, ya que estos abarcan ciertos requerimientos y permisos para el ingreso de
productos extranjeros.
1.5.1.2.2. Etapa de planeacion
Para esta etapa se realiza el anlisis de los costos en destino, como también la
distribucién para el envio. Asimismo, se elaboran los planes de marketing como la campafia para
posicionarse en el pais de destino, la politica de precios y la liquidacion de productos.
1.5.1.2.3. Etapa de ejecucion
Para esta etapa se ejecuta el plan de marketing, se procede con el lanzamiento de los
productos en las plataformas como los e-Marketplace, luego se hace el envio del producto a los
paises de destino, se monitorea la operacion y finalmente se consolida estos en el centro de

distribucion de destino.
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1.5.2. Metodologia del “Programa Comercio Electréonico” de Promperu
El programa emplea una metodologia basada en los cuatro componentes detallados a
continuacion.
1.5.2.1. Prospeccion comercial
Segun Promper( (2019), este componente consiste en identificar la informacion necesaria
en busca de mitigar el riesgo de utilizar una linea de producto que pueda fracasar, para ello se
realizan los siguientes pasos:
1. Conocer las principales tendencias de productos peruanos para su venta online.
2. Conocer las principales plataformas e-commerce.
3. Conocer las lineas de productos y sectores con mayor oportunidad.
1.5.2.2. Capacitacion
Segun Promperu (2019), sefiala que este componente consiste en formular la adaptacion
del negocio a la modalidad del e-commerce, mediante las ensefianzas a las empresas a
implementar estrategias nuevas en busca de conocer el perfil de la empresa, la ruta del negocio y
los presupuestos a incurrir. Estas estrategias estdn compuestas por lo siguiente:
v Desarrollo de un modelo de negocio para e-commerce
v Desarrollo de una estrategia y plan digital
v Imagen corporativa e-commerce
v Desarrollo de plan e-Logistics
1.5.2.3. Asistencia
Promperd (2019) indica que este componente consiste en la adaptacion de los productos

segun los reglamentos y requerimientos técnicos de los paises de destino mediante asesorias
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personalizadas. Asimismo, consiste en integrar las soluciones logisticas y plataformas desde el
pais de origen.

1.5.2.4. Articulacién

Promperu (2019), sefiala que este componente consiste en identificar los Marketplace que
se adecuen a la oferta exportable enviada por el programa y los centros de distribucion que
reciban los productos en el pais de destino, todo ello gracias a las mas de 35 oficinas comerciales
que tiene Promperu en distintas partes del mundo.

1.6. PRENDAS DE VESTIR A BASE DE ALPACA

1.6.1. Distribucién geografica en el Perua

La fibra de alpaca peruana es un insumo que es producido principalmente en las regiones
de Puno, Cusco y Arequipa, siendo el primero, el departamento que posee mayor produccion.
Segun el IV Censo Nacional Agropecuario (Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego
[MIDAGRI], 2019), el departamento de Puno representa un 39.6% del total de la produccion
nacional de alpaca, seguido por Cusco con un 14.7%, Arequipa con un 12.7%, Huancavelica con
un 8.3%, Apurimac con un 5.9%, Ayacucho con un 2.8% y Pasco con un 1.8%. No obstante,
Arequipa es el departamento que concentra casi la totalidad de las exportaciones de fibra de
alpaca, abarcando un 99% de participacion.
Figura 3

Principales departamentos productores de alpaca.
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1.6.2. Caracteristicas y beneficios

Las prendas a base de alpaca presentan caracteristicas que son consideradas como
atributos comerciales, ya que generan un valor superior a otras fibras. En primer lugar, al
mezclar las fibras de alpaca se pueden adquirir una gran variedad de colores, siendo estos mas de
22. En segundo lugar, la calidad de esta fibra es alta, ya que pese a ser fuerte y resistente, es
suave Yy delicada con el tacto siendo ello incomparable con las demas fibras. Asi como también,
contiene bolsas microscopicas de aire que facilitan la elaboracién de prendas con peso ligero y
térmicas. En tercer lugar, las prendas a base de alpaca no se rompen, no se destifien, no se pelan
ni se deforman, por lo que brindan facilidad al lavarlas, manteniendo su brillo natural pese haber
sido tefiidas. En cuarto lugar, la fibra posee un alto porcentaje de fibra limpia luego de ser
procesada para posteriormente realizar su confeccion tradicional, por lo que no necesita de

ningln otro proceso adicional.
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Figura 4

Algunos colores de la fibra de alpaca.
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Nota. Tipos de colores de fibras de alpaca. Adaptado de Alpacas del Peru para el mundo, 2015
(http://alpacasdelperu050785.blogspot.com/2015/12/razas-de-alpaca_8.html)

1.6.3. Exportaciones peruanas y mundiales.

En los dltimos afios, el Perd ha logrado posicionarse en un nivel alto en el mundo del
vestir con respecto a las confecciones de prendas con base en fibra de alpaca, ya que posee
prendas consideradas las mas finas del mundo. Asimismo, estas son exportadas con diferentes
subpartidas arancelarias, por ello en los siguientes puntos se evaluar la linea de prendas de
vestir a base de alpaca, con la subpartida mas exportada 6110.19.90.90 con la descripcién:
“Suéteres (jerseys)”, "pullovers", "cardigans", chalecos y articulos similares, incluidos los "sous-
pull”, de punto, de lana o pelo fino; a excepcion de los con cuello de cisne (sous pull, turtle
neck)”.

1.6.3.1. Ambito Internacional

En el ambito internacional, se puede identificar que las exportaciones de prendas a base

de alpaca (6110.19) en el afio 2019 aumentaron, con un total de 700,544 miles de ddlares,

significando un incremento del 34.04% con respecto al afio anterior. No obstante, para el afio


http://alpacasdelperu050785.blogspot.com/2015/12/razas-de-alpaca_8.html
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2020, se observa una variacion negativa de 33.94%, siendo esta caida muy significativa para el

sector, por lo que se puede inferir que se debi6 al comienzo de la pandemia COVID-19.
Ademas, se puede visualizar que los 10 principales paises exportadores de prendas a base

de alpaca son China, Italia, Alemania, Francia, Myanmar, Perd, Bangladesh, Hong Kong

(China), Reino Unido y Paises Bajos.

Tabla 5

Principales paises exportadores de prendas a base de alpaca (6110.19) y su valor exportado,

periodo 2018-2021

Variacién % 34.04% -33.94% 32.50%
Exportadores Valor exportado en 2018 Valor exportado en 2019 Valor exportado en 2020 Valor exportado en 2021

Mundo 522621 700544 462783 613202
China 148715 175485 140304 235817
Italia 103660 87019 90308 117786
Alemania 14674 16252 21612 30711
Francia 19533 16522 15397 23603
Myanmar 18892 196377 32104 22225
Peruii 19037 15560 11467 17416
Bangladesh

Hong Kong, China 12806 12710 11910 15706
Reino Unido 14492 17187 17166 11492
Paises Bajos 6679 7881 7353 9791
Espafia 8568 6981 6960 8701
Bélgica 9818 8715 6583 8187
India 2183 6397 3665 7832
Indonesia 2881 9516 5641 7664
Polonia 3343 4159 4500 6719
Tirkiye 14644 12909 7034 6638
Dinamarca 2393 2768 4024 5755
Austria 3289 5207 4471 5279
Camboya 6577 8161 7082 5199

1.6.3.2. Ambito Nacional
En el &mbito nacional, se puede identificar que se exportd un total de 3,095,098 dolares

durante el periodo a evaluar en la presente investigacion, siendo este desde el afio 2018 al 2021.
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Asimismo, segun Veritrade (2021), las cinco principales empresas peruanas exportadoras son
QORI EXPORTS S.R.L. con un 17.22% de participacion, VENATOR SOCIEDAD ANONIMA
CERRADA con un 12.90%, KERO DESIGN S.A.C. con un 7.22%, CREATIVE KNIT S.A.C.

con un 5.82% y ALPAKA FASHION EIRL con un 4.61%.



Tabla 6
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Principales empresas exportadoras de prendas a base de alpaca (6110.19.90.90), periodo 2018-

2021

Total registros  Total US$ FOBTot

QORI EXPORTS S.R.L. 1,517 532,964 17.22% 3,564
VENATOR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA 35 399,237 12.90% 8,454
KERO DESIGN S.A.C. 64 223,342 7.22% 3,479
CREATIVE KNIT S.A.C. 29 180,069 5.82% 2,998
ALPAKA FASHION EIRL 21 142,772 4.61% 4,014
INTY HOUSE E.LR.L. 134 101,493 3.28% 2,365
ALPASURIS.A.C. 5 100,663 3.25% 9,436
ROYAL KNITS.A.C. 45 95,666 3.09% 1,762
KNIT COUTURE S.A.C. 13 94,516 3.05% 1,616
ARTESANIAS MON REPOS SA 24 93,867 3.03% 1,608
INCALPACA TEXTILES PERUANOS DE EXPORT SA 26 78,461 2.54% 2,307
MUNDO ALPACA S.A.C. 85 77,145 2.49% 1,236
TEXTIL PERUVIAN EXPORT SOCIEDAD ANONIMA 7 69,232 2.24% 1,095
CERRADA- TEXTIL PERUVIAN EXPORT S.A.C.

D'LUGARO S.A.C. 21 67,161 2.17% 1,107
ANDES TEXTILES PERU S.A.C. 34 65,978 2.13% 871
ALLPAS.A.C. 8 63,376 2.05% 1,445
BIRLA HOUSE SAC 6 58,809 1.90% 1,335

Nota. Adaptado de Veritrade. Ranking de empresas exportadoras de prendas de alpaca segun
Partida Aduanera 6110199090
(https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas)

1.6.4. Andlisis FODA

El andlisis FODA consiste en realizar una evaluacidn de una empresa, de un producto o
de un sector tanto de sus factores externos los cuales son las oportunidades y amenazas, como
también los internos, siendo estos las fortalezas y debilidades, con el objetivo de realizar un
diagndstico general de su situacion estratégica (Ponce, 2006).

De acuerdo con lo mencionado en el parrafo anterior, para la presente investigacion se

realizard un analisis FODA sobre las prendas elaboradas a base de alpaca, detallado a

continuacion.

149.541
47.225
64.197
60.063
35.569
42915
10.668
54.294
58.488
58.375
34.010
62.415

63.226

60.669
75.750
43.859
44,052
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Tabla 7

FODA de prendas elaboradas a base de alpaca

58

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

MATRIZ
FODA CRUZADO

o0 Alta calidad en la fibra de

alpaca (posee cualidades

térmicas, suavidad,
hipoalergénico)

0 Variedad de colores de la

fibra (més de 22)

0 Insumo muy valorado en los

mercados internacionales

0]

0 Proceso productivo
artesanal, carece de
tecnologia

El volumen de produccién
suele ser limitado

ESTRATEGIAS (DO)

OPORTUNIDADES (O)

ESTRATEGIAS (FO)

0 Peru abarca el 87% de la
poblacion de alpacas a
nivel mundial

0 Las prendas mas
valoradas en el mercado
internacional son las
chompas y los abrigos
0 Adaptabilidad de la
tecnologia en el proceso de
ventas

o Ampliar la oferta de
productos distintivos para
aprovechar la alta demanda en
mercados con una gran
aceptacion para asi generar una
mayor rentabilidad y
posicionamiento en el mercado
internacional

0 Aprovechar la
infraestructura tecnoldgica de
los mercados internacionales
que cuentan con un sistema
mas avanzado y plataformas
mas desarrolladas en el
ambito del comercio
electrénico

ESTRATEGIAS (DA)

AMENAZAS (A)

ESTRATEGIAS (FA)

o Compite con una gran
el mercado internacional
mas bajos

o Creciente produccién
alpacas en mercados

variedad de pelos finos en

(fibra sintética) y a precios

extranjeros como Australia

0 Aprovechar el valor
internacional de los insumos
peruanos para desarrollar un

plan de promocion en conjunto
con entidades del estado para
dar un realce a los productos
peruanos por encima de la
creciente competencia en

de

o Establecer alianzas
comerciales con socios
estratégicos en los paises de
destino a fin de establecer
una cadena logistica mas
eficiente de los productos que
se comercializan en estos
nuevos mercados.

nuevos mercados.

(https://bit.ly/3WwzIGI)

Nota. Adaptado de Ministerio de Comercio Exterior y Turismo [MINCETUR], (2022)


https://bit.ly/3WwzIGI
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CAPITULO II. PLAN DE INVESTIGACION

El presente capitulo detalla con mayor profundidad el presente estudio, por lo que se
clasifica en seis subcategorias, considerando la realidad problematica como la primera
subcategoria, puesto que describe la situacién en la que se manifiesta el problema de
investigacion. En segundo lugar, se detalla la relacién del tema con la linea de investigacion
escogida. En tercer lugar, se visualiza la formulacion del problema mediante un problema
general y los especificos, permitiendo delimitar la dimension y la situacién que se va a estudiar.
En cuarto lugar, se detallan los objetivos, tanto general como los especificos, puesto que ello
permite identificar qué es lo que se busca lograr con el presente estudio. En quinto lugar, se
visualizan las hipotesis que en los proximos capitulos se validan. Finalmente, se detalla la
justificacion de la investigacion clasificada en: practico, tedrico y temporal.

A continuacidn, se detallan las seis subcategorias en un grafico para mayor
entendimiento.
Figura 5

Subcategorias del plan de investigacion.

2.1. REALIDAD PROBLEMATICA

El problema de investigacién se determina de acuerdo con una problematica actual o a los
factores que originan dicha situacion. Segun Arias (2020), para poder plantear un problema se
debe tener en cuenta el contexto de la situacion problematica de modo que se pueda comprender

el porqué del estudio realizado. Asimismo, Naupas et al. (2014), autores del libro “Metodologia
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de la investigacion: Cuantitativa - Cualitativa y Redaccion de la Tesis”, definen al problema
como un vacio tedrico en el que se evidencian ciertas contradicciones, hipdtesis o teorias que no
cuentan con una base adecuada a la realidad problemaética y son objeto de estudio para replantear
dichas afirmaciones o llenar el vacio existente.

En este sentido, la realidad problematica que se desarrollara en la presente investigacion
se descompone en los siguientes cuatro puntos detallados a continuacion.
Figura 6

Esquema de realidad problematica.

1. Fortalecimiento del Comercio Internacional

2. Evolucién del Comercio Electronico

3. Comercio Electréonico Prompertu

4. Industria textil de prendas de alpaca

En primer lugar, el comercio internacional ha sido uno de los principales componentes
que ha favorecido al crecimiento econémico de los paises, a la rentabilidad de las empresas y al
bienestar de las personas. Se define como aquel proceso en el cual se realiza una serie de
transacciones donde el intercambio ya sea de bienes, servicios o capital (de origen extranjero)
permite satisfacer las necesidades de los individuos de cualquier parte del mundo (Arciniegas y
Osorio, 2018, como se cita en Huaman, 2022). Asimismo, el fortalecimiento del comercio
internacional se ha dado gracias a la liberalizacion del comercio y eliminacion de barreras

arancelarias y no arancelarias que ha permitido incrementar los intercambios comerciales entre
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personas o empresas de diferentes paises (Fondo Monetario Internacional [FMI], 2001). Ademas,
podemos resaltar la estrecha relacién entre las exportaciones y los beneficios sustanciales que
recaen tanto a nivel gubernamental y empresarial. En la primera, promoviendo el desarrollo
econdmico con prosperidad social y oportunidades de empleo, mientras que, en la segunda,
fomentando la innovacién y desarrollo, diversificando el riesgo de las empresas y mejorando las
habilidades organizacionales y directivas (Katsikeas & Skarmeas, 2003, como se cita en
Martinez, 2007). Del mismo modo, Grados (2019), en su articulo titulado “;Viva el comercio
internacional!” menciona la importancia que ha tenido para los paises asiaticos la orientacion de
las economias hacia un mercado global y la busqueda de una apertura comercial. Siendo un claro
ejemplo de progreso el pais de China que hoy en dia representa alrededor del 15% de la
economia mundial.

En segundo lugar, una modalidad muy importante del comercio internacional para
favorecer el crecimiento econdémico de un pais, en estos tiempos, es el comercio electronico,
refiriéndose a la adquisicion o venta de productos o servicios mediante cualquier red de sistema
informatico (Organizacion Mundial del Comercio [OMC], s.f.). Esta modalidad de comercio
internacional para el afio 2019, alcanz6 los 26.7 billones de dolares a nivel global, siendo un 4%
mas a comparacion del 2018. Para el afio 2020 se alcanzaron los 33.11 billones de dolares en
ventas a nivel global, siendo un 24% mas con respecto al afio 2019. Esto se debe a que segln
Garcia et al. (2021), la crisis global que atravesaron los paises a nivel mundial, a raiz de la
pandemia por la COVID-19, significd un acelerador en la basqueda de nuevos canales para la
comercializacion, demostrando la resistencia de sus economias. Asi como también, para el afio
2021, se alcanzaron los 39.07 billones de dolares, representando un crecimiento del 20%

adicional con respecto al 2020 (Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y



62

Desarrollo [UNCTAD], 2021). A continuacion, se presenta un grafico que representa lo
previamente mencionado.
Figura 7

Ventas totales de e-commerce a nivel mundial desde el 2018 al 2021 ($ billones de dolares).

Ventas e-commerce a nivel mundial
(S billones de délares)

Ventas en délares

2018 2019 2020 2021

Nota. Ventas e-commerce a nivel mundial entre los afios 2018-2021 expresado en billones de
dolares. Adaptado de UNCTAD, 2021 (https://news.un.org/es/story/2021/05/1491592)

Asimismo, segun Euromonitor International (s.f.), América Latina ha experimentado un
crecimiento considerable en cuanto a las ventas en linea, pues en los ultimos cuatro afios paso de
41.004 a 97.412 millones de ddlares. Este resultado favorable se debe a las facilidades de
consumo Y sobre todo en espacios como los Marketplace de Alibaba, Amazon y MercadoL.ibre
(Forbes, 2021). Sin embargo, segun Statista (2022), hoy en dia la adopcion del e-commerce es
menor en gran parte de Latinoamérica en comparacién con otros paises emergentes, abarcando
casi el 3% de las ventas obtenidas por el e-commerce a nivel mundial, aunque se espera que las
ventas en esta modalidad aumenten para el 2025. Las posibles causas o explicaciones sobre las
cifras reducidas pueden ser debido a los bajos ingresos de los ciudadanos, bajo impulso

innovador de la tecnologia, débil desempefio en comercio o por falta de apoyo gubernamental



63

(Michalczewsky & Ramos, s.f.). En la actualidad, el e-commerce en América Latina, se
concentra principalmente en 3 paises, siendo estos Argentina representado por un 8.4% de las
ventas totales de esa parte del mundo, Brasil con un 32% y México con un 28.4% (Martinez,
2021). A continuacion, se presenta una tabla con las ventas totales del e-commerce a nivel
America Latina entre el 2018 y el 2021.

Figura 8

Ventas totales e-commerce a nivel América Latina desde el 2018 al 2021 ($millones de dolares)

Geografia Categoria 2018 2019 2020 2021

América Latina E-commerce 41,004 48,614 71,618 97,412

En tercer lugar, el desempefio del comercio internacional en las empresas peruanas ha
tomado cada vez mayor relevancia, ya que pese a que sufrié una baja interanual de 8.5% por la
pandemia, incrementaron las exportaciones en un 5.4% a inicios del 2021 (Sociedad de
Comercio Exterior del Perid [COMEXPERU], 2021). Asimismo, segun datos recopilados por la
Cémara Peruana de Comercio Electronico (CAPECE, 2021), podemos dimensionar el
crecimiento exponencial que esta teniendo el e-commerce. Al cierre del afio, se registré un
crecimiento del 50% en esta modalidad, estimando un total de 11.8 millones de usuarios (36% de
la poblacion peruana). En una entrevista realizada para el “Reporte Oficial de la industria e-
commerce en Pert” a Xavier Aguirre, Gerente Senior para Desarrollo de Negocios para
Latinoamérica de eBay, menciona a las nuevas tendencias por parte de los usuarios peruanos de
traer productos del extranjero lo cual representa el 25% de las compras online realizadas. Con

base en los resultados obtenidos, el Peru busca aprovechar estas oportunidades de crecimiento
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para expandirse a nivel internacional y asi obtener mayor actividad en las economias
(COMEXPERU, 2021).

Asimismo, segun datos recopilados por Americas Market Intelligence [AMI] (2022), se
estimo que las ventas a través del comercio electronico en el Pert superaron los US$ 9 mil
millones para el afio 2021 en donde se destaca la participacion de distintas categorias del
comercio electronico como son mueble y electrodomésticos (23%); juguetes, hobbies y bricolaje
(21%); electrénicos (19%); comida y cuidado personal (19%) y moda (18%). Lo cual supone un
notable crecimiento en el mercado de comercio electronico con proyecciones gque estiman pueda
llegar a los USD 20 mil millones en ventas, lo cual representa un 53% de crecimiento en el afio
2022. De igual modo, CAPECE (2021) estima que el 22% de las ventas a travées del e-commerce
para el afio 2021 ha sido transfronterizo, con un valor que ronda los US$ 9,300 millones de
dolares; del cual alrededor del 52% representan ventas al por menor con un estimado de US$
4,800 millones de dolares.
Figura 9

Ventas online en millones de dolares.

s611m S690M s800M 51 958M 52 252M 52 589M 52 978M 53 573M 54 000M 56 000M 59 300M

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Afo Ventas online en millones

Nota. Crecimiento histérico del e-commerce en el Per( (volumen de ventas). Adaptado de Reporte
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oficial de la industria E-commerce Perd - CAPECE, p. 14 (https://www.capece.org.pe/wp-
content/uploads/2021/03/Observatorio-Ecommerce-Peru-2020-2021.pdf)

Este crecimiento puede explicarse en cierta medida gracias a la pandemia que contribuyd
a la adaptacion de los negocios de impulsar sus ventas a través de estos medios digitales, asi
como también de los mismos consumidores de apostar por esta nueva normalidad. Sin embargo,
las ventas a través del comercio electrénico solo representan el 4.5% del comercio en general,
mientras que en otros paises que conforman la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Economico (OCDE) sobrepasan el 9%.

Es por ello, que el estado peruano juega un rol importante en la promocion del comercio
internacional, siendo entidades como el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo
(MINCETUR) y la Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el Turismo
(PROMPERU) los que han implementado programas de ayuda a las pymes con la finalidad de
fortalecer e incrementar el comercio peruano hacia el exterior. En otras palabras, son
implementados por los gobiernos o asociaciones privadas con el objetivo de contribuir al
desarrollo internacional de las empresas nacionales, para que estas puedan superar las principales
barreras en el proceso de internacionalizacion (Martinez, 2007).

Uno de los programas mas relevantes alineado con la principal modalidad del comercio
internacional es el “Programa Comercio Electronico” de Prompert cuyo objetivo principal es
promover la internacionalizacion de las pymes con potencial exportador a través del comercio
electronico. Asimismo, esta iniciativa también tiene por objetivo brindar la posibilidad de
mejorar su capacidad exportadora y su competitividad en el ambito internacional a mas de 800
empresas. Siendo asi que este programa se constituye en el afio 2018, como un instrumento para

incrementar y diversificar las exportaciones de los principales sectores y lineas de producto
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priorizadas por Promperu para la promocion de las exportaciones. De los cuales destacan los
rubros de agronegocios, pesqueros, manufacturas diversas, vestimenta y decoracion (Comision
de Promocién del Perd para la Exportacion y el Turismo. [PROMPERU], s.f.).

Segun Sanchez (2003), el sector textil y de confecciones es uno de los sectores
manufactureros de mayor peso en el desarrollo de la economia nacional, puesto que utiliza en
gran cantidad recursos naturales del pais y se encuentra altamente integrado, por lo que es
considerado como un generador de demanda para otros sectores. No obstante, con base en la
estadistica de PROMPERUSTAT proporcionada por la Comision de Promocion del Pert para la
Exportacion y el Turismo. [PROMPERU], (s.f.) podemos determinar el nivel de exportaciones
del sector textil entre los afios 2018-2021 en donde se evidencia una ligera caida en las
exportaciones, como se muestra en el siguiente grafico.

Figura 10

Exportaciones del sector textil.
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Nota. Exportaciones del sector textil entre los afios 2018-2021 expresado en millones de dolares.
Adaptado de PROMPERUSTAT - Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el
Turismo. [PROMPERU], (s.1.).
(https://exportemos.pe/promperustat/frmRanking_x_Partida.aspx)

Para el afio 2018, la industria textil y confecciones venia experimentando una
recuperacion debido a una mayor demanda de productos de lana y pelo fino de alpaca (+38.5%)
siendo el principal mercado de exportacion el pais de Estados Unidos. Debido a ello, se
registraron exportaciones superiores a los $1,400 millones USD VALOR FOB, lo cual
representd un crecimiento del 10.2% con respecto al afio anterior. Sin embargo, dicho
crecimiento se vio afectado en los afos posteriores pues la industria sufrié una considerable
caida del -3.4% y -24.1% para los afios 2019 y 2020 respectivamente. No obstante, al cierre del
afio 2021 se registré un aumento en las exportaciones de todos los sectores durante los primeros
10 meses prevaleciendo la industria textil-confecciones que tuvo un crecimiento de +72%,
ubicandose tan solo por detras de la industria metalUrgica con un crecimiento de +84.2%
(MINCETUR, 2021). Con base en lo mencionado, la industria textil-confecciones se ha
posicionado en el mercado internacional prevaleciendo como principal destino de exportacion el
pais de Estados Unidos; sin embargo, hay una creciente demanda por parte de los paises asiaticos
que han ido incrementando la cuota de participacion por la exigencia de sus consumidores y en
especial, por la preferencia de productos a base de pelo fino de alpaca (MINCETUR, 2021).

Figura 11

Principales destino de las exportaciones del sector textil.
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Principales destinos de las exportaciones del sector textil 2021
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Nota. Principales destinos de las exportaciones del sector textil 2021. Adaptado de Comex Perd,
2021 (https://www.comexperu.org.pe/articulo/el-sector-textil-tercero-en-el-ranking-de-
exportaciones-no-tradicionales-de-peru-en-2021)

En cuarto lugar, la linea de las prendas de alpaca es considerado como uno de los mas
solidos y de los que més aportan a la economia peruana, ya que se elaboran a base de la fibra del
animal que es criado en el Peru desde hace décadas (Sanchez, 2003). Por ello, el Peru considera
la materia prima como una fibra especial y a este tipo de prendas como articulos de lujo.
Asimismo, comparado con otros tejidos o lanas, las prendas elaboradas a base de esta fibra
presentan muchas ventajas como la suavidad, la elasticidad, lo fino y agradable al tacto, entre
otros; siendo asi que para su elaboracién no se utilizan productos quimicos que perjudican al
medio ambiente y a la salud del consumidor (Sanchez, 2003).

La Camara (2021), sefiala que el Per0 es el pais que abarca cerca del 87% de la poblacion

de la alpaca a nivel mundial de acuerdo con el IV Censo Nacional Agrario (CENAGRO)
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realizado por el Instituto Nacional de Estadistica e Informéatica (INEI). Por lo que significa que
existe una alta tasa de comercio de la fibra de alpaca, siendo los compradores tanto consumidores
como competidores. Asimismo, la poblacion del camélido en el Perd, hace presencia en los
departamentos de Puno (59%), seguido de Cusco (11.4%), Arequipa (9.4%), Huancavelica
(6.8%), Ayacucho (4.6%) y en el Resto del Pert (9.3%) (Prompert, 2019). Ademas, Arequipa es
el departamento que mas demanda la fibra de alpaca para la elaboracion de prendas y su
comercializacion, abarcando mas del 80% del total a nivel nacional (PROMPERU, 2019). A
continuacion, se presenta un grafico que representa lo previamente mencionado.

Figura 12

Poblacién de alpacas en el mundo al 2019.

POBLACION DE ALPACAS
EN EL MUNDO

Nota. Nota. Distribucion de alpacas en el mundo. Adaptado de Ministerio de Desarrollo Agrario
y Riego [MIDAGRI], 2019. (https://www.midagri.gob.pe/portal/analisis-economico/analisis-
2019?download=16050:potencial-productivo-y-comercial-de-la-alpaca)

Figura 13

Poblacion de alpacas en Peru al 2019.
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POBLACION DE ALPACAS EN PERU

Nota. Nota. Distribucion de alpacas en el mundo. Adaptado de Ministerio de Desarrollo Agrario
y Riego [MIDAGRI], 2019. (https://www.midagri.gob.pe/portal/analisis-economico/analisis-
2019?download=16050:potencial-productivo-y-comercial-de-la-alpaca)

Tal como se menciond previamente, el sector textil entre los afios 2018 y 2020 tuvo una
tendencia negativa en cuanto a las exportaciones repercutiendo en los principales productos del
sector. A pesar de haber obtenido un crecimiento notable en las exportaciones para el afio
siguiente, no se pudo alcanzar el pico méas alto de US $89 mil délares. Las exportaciones para el
afio 2019 alcanzaron un total de US $57,754 mil d6lares, siendo un 35.1% menos que el afio
anterior; para el afio 2020 un total de US $35,950 mil dolares, siendo un 37.8% menos que el afio
anterior; y finalmente, en el afio 2021 un total de US $73,823 mil dolares lo que supone una
recuperacion del 105.4%. Asimismo, al 2018 se obtuvieron 60 millones de dolares, siendo un
27.66% mas que el afio 2019 (Comision de Promocion del Peru para la Exportacion y el
Turismo. [PROMPERU], 2021). Ademas, segln Veritrade (2021), se obtuvo que los mercados
que crecieron positivamente durante los afios 2018 y 2020 fueron solo dos, Alemania y Austria.

A continuacion, se presenta el grafico de las exportaciones en dichos afios.



Figura 14

Evolucion de la exportacidn segun partida arancelaria 5105391000.
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Nota. Nivel de exportaciones segun Partida Aduanera 5105391000. Adaptado de Veritrade
(2021). (https://veritra.upc.elogim.com/es/mis-busquedas)

Con base en todo lo mencionado en los 4 puntos anteriores, en donde se describe la
importancia de la promocion del comercio internacional, resaltan los programas como el de
“Comercio Electronico” realizado por Promperu que busca alcanzar un mayor desarrollo
econdmico tanto para las empresas exportadoras como para el pais y sobre todo va de la mano
con la modalidad que se encuentra en constante crecimiento a nivel mundial; con base en ello
surge la idea del presente trabajo de investigacidén. Asimismo, se considera la industria textil o
manufacturera, ya que es un sector considerado como generador de demanda para los demas

sectores y a la vez forma parte de los requisitos para ser participante en el programa de
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Promperu. De igual forma, se considera la linea de producto, prendas de alpaca, ya que es
considerado como uno de los mas importantes y de los principales que aportan a la economia
peruana, siendo denominado como prendas de lujo, pese a que presenta un decrecimiento en la
exportacion de este tipo de productos en los ultimos afios.

Por tal motivo, la presente investigacion tiene como proposito determinar la relacion
entre la participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu con su desempeio exportador entre los afios 2018-2021.

2.2.  RELACION DEL TEMA CON LA LINEA DE INVESTIGACION

Hoy en dia las empresas estan cada vez menos alejadas de sus competidores
internacionales, puesto que el entorno competitivo se encuentra en constante dinamismo. Sin
embargo, es comln seguir pensando que un competidor que se encuentra geograficamente cerca
es una gran amenaza y no se percata que la mayor amenaza la representa el competidor online
(Bojorquez & Valdez, 2017).

El presente estudio se lleva a cabo con base en la linea de investigacion “Estrategia y
Gestion de Internacionalizacion”. La internacionalizacion suele ser definida como un proceso
mediante el cual diversas empresas establecen lazos comerciales con los mercados extranjeros,
siendo esta desde una simple exportacion hasta una inversion en el exterior (Alonso, 1993). Con
base en este concepto, muchas oportunidades que ofrecen los mercados extranjeros para
enfrentar la competencia internacional pueden ser aprovechadas por empresas que adopten una
serie de estrategias que consideran las barreras externas e internas del entorno, asi como también,
los recursos y capacidades de la empresa (Arias, 2017). Las barreras internas y externas que
tradicionalmente han afrontado diversas pymes a nivel mundial son las siguientes: ingreso al

mercado de productos importados, incremento de la competencia a nivel local, falta de
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experiencia, dificil acceso al financiamiento, poca disponibilidad de garantias, deficiencia en las
politicas de promocidn de exportadores, entre otros (Martinez, 2007).

Por ello, el proceso de internacionalizacion ha despertado interés no solo a nivel
empresarial sino también, gubernamental, por lo que muchas naciones han decidido implementar
politicas de promocién que busquen conducir la actividad exportadora a nivel industrial o
nacional. Cabe resaltar que, pese a que estas politicas deberian ser implementadas por
organismos publicos o privados, diversos programas de promocion han sido proporcionados por
asociaciones comerciales u otras organizaciones con el objetivo de ayudar a empresas,
especialmente pymes, a superar las barreras anteriormente mencionadas (Wheeler, 1990, como
se cita en Martinez, 2007). Es asi que, en el Perq, se han implementado apoyos como PAI, Ruta
Exportadora, “Programa Comercio Electronico” de Promperu, entre otras. El enfoque hacia las
pymes se basa en que predomina la idea de que estas requieren de recursos e informacion sobre
el mercado exterior, mas que las empresas grandes, puesto que normalmente las promociones de
exportacion van dirigidas a estas Gltimas (Rosa, Scott & Gilbert, 1994:17 como se cita en
Martinez, 2007).

Con base en lo anteriormente mencionado, se optd por investigar el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu, ya que tiene como objetivo principal que las pymes exportadoras o
con potencial exportador reciban capacitaciones, asesorias especializadas, desarrollo de una
estrategia digital y que logren la internacionalizacion mediante el uso de la tecnologia.

2.3.  FORMULACION DEL PROBLEMA

Segun Arbaiza (2014), un problema se plantea cuando el investigador corrige o realiza
alguna suposicion sobre una situacion problematica. Asimismo, Hurtado y Toro (2007) sefialan

que la formulacion del problema se debe plantear basandose en el tema que se desea investigar,
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debiendo ser plasmada de manera clara, precisa y por lo general planteada en forma de pregunta,
asi como se plantea en el Anexo N° 5. Matriz de consistencia.

2.3.1. Problema Principal

(En qué medida la participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el “Programa
Comercio Electronico” de Prompert se relaciona con su desempefio exportador entre los afios

2018-2021?

2.3.2. Problemas Especificos
Para los problemas secundarios, se tomaron en cuenta las dimensiones del “Programa
Comercio Electronico” de Promperu, identificadas en el analisis de diversos antecedentes de la
presente investigacion. Asimismo, estas dimensiones se explicaran a profundidad en el punto 3.2.
Sustento de las variables y definiciones. A continuacion, se presentan cuatro problemas
especificos planteados para el presente estudio:
e ;Cual es la percepcion del ecosistema de la industria de prendas de alpaca
(empresas y actores clave) sobre la participacion en el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu entre los afios 2018-2021?
¢ /En qué medida el conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio
Electrénico” de Promperu se relaciona con el desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021?
e (En qué medida las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa
Comercio Electronico” de Prompert se relacionan con el desempefio exportador

de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-20217?
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e ;En qué medida el compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio
Electrénico” de Promperu se relaciona con el desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021?

El primer problema especifico, a diferencia de los otros, es de enfoque cualitativo, ya
que se requiere comprender y conocer el problema principal de investigacion, desde la
perspectiva del ecosistema del objeto de estudio, siendo asi, que de este surgen los demas
problemas especificos de caracter cuantitativo.

2.4. OBJETIVOS

Segun Zita (2022), los objetivos son las metas o propdsitos a las que se quieren llegar
mediante la investigacion. No obstante, los objetivos de una investigacion son propdésitos claros
y precisos, de forma que permita tomar decisiones y desarrollar nuevas teorias (Tamayo, 1994
como se cita en Moreno, 2013). Asimismo, para plantear los objetivos es indispensable que se
tome en cuenta que estos cumplan con ser central de referencia, que sean ejecutables y que den
coherencia al plan de accion. Ademas, los objetivos se estructuran como general y especificos
debido al alcance que se busca llegar. Cabe resaltar que, las variables y dimensiones que
conforman los objetivos son explicados en el Marco Tedrico, exactamente en el punto 1.3.
Sustento de las variables y dimensiones.

De lo expuesto en el parrafo anterior, se opt6 por formular los objetivos como una
propuesta de accion, haciendo uso de un verbo en infinitivo para iniciar los enunciados.

2.4.1. Objetivo General

Segun Pastor et al. (2020), en una investigacion el objetivo general o principal determina
lo que se busca conocer con la elaboracion del estudio. Asimismo, recomiendan que esta sea

clara y precisa, ya que de ella partiran otros puntos como las hipdtesis, entre otros.
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Determinar en qué medida se relaciona la participacion de las pymes peruanas de prendas de
alpaca en el "Programa Comercio Electronico” de Prompera con su desempefio exportador

entre los afios 2018-2021.

2.4.2. Objetivos Especificos
Los objetivos especificos del presente estudio se mencionan a continuacion.
e Conocer la percepcion del ecosistema de la industria de prendas de alpaca
(empresas y actores clave) sobre su participacion en el “Programa Comercio
Electrénico” de Promperu entre los afios 2018-2021.
e Determinar en qué medida el conocimiento exportador aportado por el “Programa
Comercio Electronico” de Prompert se relaciona con el desempefio exportador de
las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
e Determinar en qué medida las estrategias de exportacion aportadas por el
“Programa Comercio Electronico” de Promperu se relacionan con el desempefio
exportador de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
e Determinar en qué medida el compromiso exportador aportado por el “Programa
Comercio Electronico” de Promperu se relaciona con el desempefio exportador de
las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
2.5.  HIPOTESIS
Segun Kerlinger (2002), las hipétesis son suposiciones con base en la relacién entre dos o
mas variables, siendo éstas presentadas de manera general o especifica. Asimismo, abarcan
explicaciones tentativas del tema que se esta buscando investigar, sin embargo, estas no

necesariamente son verdaderas, pueden serlo o no serlo, siempre y cuando se comprueben con
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hechos, ya que de igual manera estaria aportando conocimiento sobre el tema. Ademas, suelen
caracterizarse por ser refutables y fundamentadas.

De acuerdo con lo descrito en el parrafo anterior, se formularan las hipdtesis sobre el
presente tema de investigacion. Para ello, se utilizaran las dimensiones del “Programa Comercio
Electronico” de Promperu que surgen de los antecedentes planteados en el punto 3.1., siendo
estos el conocimiento exportador, estrategias de exportacion y compromiso exportador.

2.5.1. Hipdtesis General

La participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el "Programa Comercio
Electronico” de Prompert se relaciona positivamente con su desempefio exportador entre los

anos 2018-2021.

2.5.2. Hipotesis Especificas
Las hipdtesis especificas del presente estudio se detallan a continuacion.

e EXxiste una percepcion positiva del ecosistema de la industria de prendas de alpaca
(empresas y actores clave) sobre su participacion en el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu entre los afios 2018-2021.

e El conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico” de
Promperu se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

e Las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa Comercio Electronico”
de Promperu se relacionan positivamente con el desempefio exportador de las

pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
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e El compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico” de
Promperu se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

2.6.  JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Segtn Arbaiza (2014), en su libro “Como elaborar una tesis de grado”, la justificacion o
relevancia del estudio explica la razén por la cual se desarrolla una investigacion presentando
diversos argumentos consistentes relacionados con el tema a tratar. Asimismo, resalta la
importancia de profundizar en el tema de investigacion tomando como base referencias literarias,
definiciones y teorias que hayan complementado dichos antecedentes. Segun lo expuesto, la
presente investigacion cuenta con justificacion tedrica, practica y temporal.

2.6.1. Justificacion Teorica

Segun Arbaiza (2014), podemos afirmar que una investigacion posee una justificacion
teorica si a partir de la misma se generan nuevos conocimientos que abordan la realidad sean
estos nuevos procedimientos, instrumentos de medicion, entre otros, que plantea la tesis.
Asimismo, se puede catalogar como justificacion tedrica aquella investigacion con el proposito
de generar reflexion y discusion académica sobre los fundamentos preexistentes con base en la
literatura de otros autores (Blanco y Villapando, 2012 como se cita en Fernandez, 2020).

En ese sentido, la presente investigacion se fundamenta teéricamente en la falta de
informacion o de estudios concluyentes a nivel nacional sobre el tema en cuestion y lo que
pretende demostrar: determinar la relacién entre la participacion en el "Programa Comercio
Electronico” de Promperu y el desempefio exportador de las empresas peruanas que exportan
prendas de alpaca, tomando en consideracidn las principales dimensiones que este programa

presenta en la literatura. Asimismo, se realiz6 una busqueda bibliografica en las publicaciones e
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investigaciones internacionales que mencionan el tema de investigacion como Programa de
Promocidn a las Exportaciones (PPE). Sin embargo, éstas cuentan con un enfoque tradicional
respecto a la internacionalizacién y, al ser un programa de reciente implementacién, no existe
informacidn especifica sobre el uso de herramientas digitales, como el comercio electrénico, para
la insercion de las empresas en los mercados internacionales.

Segun Urbina (2011), la importancia de aprovechar herramientas no convencionales para
sobreponerse a las barreras de acceso supone el intercambio comercial para las nuevas empresas
en el mercado internacional. Asimismo, Del Aguila (2019) recomienda que los organismos
publicos o privados, responsables de la aplicacion de estos programas, fomenten el desarrollo de
una capacidad de planificacion e investigacion especializada para mejorar la eficiencia del
desarrollo de las exportaciones. De esta manera, se busca brindar un aporte tedrico para la
presente investigacion con respecto al impacto de la implementacion del comercio electrdnico,
asi como también, de las estrategias implementadas en los programas para contribuir en el
desempefio internacional de las empresas participantes.

2.6.2. Justificacion Practica

Asimismo, una investigacidn con justificacion practica es cuando el desarrollo de este
ayuda a resolver un problema, ya sea proponiendo estrategias que al ponerlo en practica
conlleven a una solucién (Bernal, 2010 como se cita en Fernandez, 2020).

. Enrelacion con lo antes mencionado, la presente investigacion esta direccionada a la
industria textil de prendas de alpaca de la region Lima.

La fibra de alpaca es uno de los productos mas exportados e importante en el rubro de
tejidos de camélidos andinos. Segun cifras del Ministerio de Desarrollo Agrario y Riego

(MIDAGRI, 2021), el Pert se mantuvo en el primer lugar de las exportaciones de este producto
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por su alta calidad siendo los principales mercados China (43.8%), Italia (39.9%) y Corea
(4.34%). Sin embargo, productos textiles como prendas de vestir a base de alpaca tienen una
gran aceptacion en el mercado internacional. Es por ello que dentro de los principales destinos a
los que el Per( exporta estos productos se concentra en América. Liderando el ranking Estados
Unidos con un 51.34% de participacién en promedio entre los afios 2018 y 2021, seguido de
paises como Chile (5.22%), Brasil (4.50%) y Colombia (4.21%). Es por ello que Promperu en
busca de promover la internacionalizacion de las empresas y mejorar oferta exportable con
productos que tengan un mayor valor agregado orienta sus esfuerzos de promocion a mercado
con una creciente demanda como el asiatico y europeo. Posicionandose como potenciales paises
de destino China, Japon, Paises Bajos, Esparia, Francia, Reino Unido, Alemania, Austria, Italia,
Dinamarca y Bélgica.

Asimismo, se ha delimitado de manera global a todas las empresas peruanas de la
industria de la vestimenta y decoracion que han participado en el presente “Programa Comercio
Electronico” de Promperu. Sin embargo, es preciso recalcar que la mayor cantidad de empresas
participantes de dicho programa se encuentran en la region de Lima y Arequipa con una
participacion global de mas del 87% (Anexo 3, Fase 2: Transfronterizo). Por otro lado, se
determiné la linea de producto de prendas de alpaca, ya que el Per( es considerado como el
principal pais productor de fibra de alpaca, siendo identificado como una ventaja competitiva por
explotar, de manera que la oferta exportable de las empresas peruanas se posiciona en los
mercados internacionales con las mas altas exigencias que se requieran.

Por todo lo ya mencionado, se evidencia un gran potencial de desarrollo internacional
por parte de las empresas participantes del programa correspondiente a la industria de la

vestimenta y decoracion de prendas de alpaca, por lo que en la presente investigacion se busca
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determinar en qué medida el desempefio exportador de estas empresas se encuentra relacionado
con la participacion en el “Programa Comercio Electronico” de Prompert.

2.6.3. Justificacion Temporal

La presente investigacion cuenta con justificacion temporal debido a que el estudio se
analizara dentro del periodo comprendido entre los afios 2018 y 2021. Por un lado, el periodo
elegido se basa en la fecha de implementacion y desarrollo del “Programa Comercio
Electrénico” de Prompert, dando inicio en el afio 2018 a las actividades de capacitacion y
promocion a través del componente tecnologico como una herramienta para incrementar y
diversificar las oportunidades de acceso a nuevos mercados. Esta iniciativa esta dirigida a pymes
de los sectores de alimentos, confecciones, joyeria, articulos de regalo y decoracion para el
hogar.

Finalmente, el periodo de esta investigacion se extiende hasta el afio 2021, momento en el
cual podemos dar por concluido el afio calendario necesario para poder medir y determinar el
impacto que tuvo en el desempefio exportador de las empresas participantes. Cabe resaltar que, a
través de estos cuatro afos se han desarrollado fases de aceleracién el cual comprende su propia
estructura de objetivos y cronograma de actividades. Asimismo, en los ultimos tres afios se
implemento la fase transfronteriza con el objetivo de direccionar y promocionar mercados
especificos. A continuacion, en la siguiente figura se resumen la cronologia del “Programa
Comercio Electronico” de Prompert entre los afos 2018-2021, que delimita el periodo

comprendido para el estudio de la presente investigacion.



Figura 15

Linea de tiempo del “Programa Comercio Electronico”.
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Nota. Cronograma de actividades del "Programa Comercio Electrénico™ de Promperd. Adaptado

de Comision de Promocién del Pert para la Exportacion y el Turismo. [PROMPERU], s.f. en

base al Anexo 3.
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CAPITULO IIl. METODOLOGIA DE TRABAJO

En el presente capitulo se abordara la metodologia implementada en el presente trabajo
de investigacion. La metodologia se define como la base tedrica e ideoldgica del método, similar
a la forma o modelo de realizar una investigacion a partir de un determinado paradigma y
contexto (Wahyuni, 2012 como se cita en Arbaiza, 2014). Asimismo, el método hace referencia
al conjunto de normas y reglas para el estudio, asi como también de la solucion de problemas de
investigacion institucionalizadas por la comunidad cientifica (Bernal, 2010 como se cita en
Arbaiza, 2014).

Bajo esta consigna, se detallaran la metodologia que se implemento en la presente
investigacion, siendo estos los puntos que se trataron en los siguientes temas:
Figura 16

Secuencia de la metodologia de investigacion.
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3.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Como mencionan Hernandez et al. (2014), en las Gltimas décadas han surgido diversos
pensamientos relacionados al enfoque de la investigacion los cuales se han podido clasificar en
cuantitativo y cualitativo. Los mismos que consideran que dichos enfoques no se contradicen y,
por el contrario, resultan ser perfectamente complementarios. Asimismo, ambos enfoques no
deberian de ser vistos como polos opuestos (Creswell, 2009 como se cita en Hernandez Sampieri
et al., 2014). A esta combinacién de enfoques muchos autores las catalogan como investigacion

mixta o investigacion de métodos maltiples. Segun Hernandez et al. (2010), en dicha
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investigacion se combina al menos un componente por cada enfoque, cuyo objetivo es
comprender la realidad tanto objetiva como subjetiva.

A continuacidn, se presentara una tabla resumen, en la que se aprecian los enfoques de
investigacion utilizados en los antecedentes estudiados en la presente investigacion, vistos en el
punto 3.1, Antecedentes de la investigacion.

Tabla 8

Enfoques utilizados en los antecedentes epistemoldgicos

AUTORES ENFOQUE
Mauro., Cala, Belmartino y Bachmann (2020) Cualitativa
Catanzaro y Teyssier (2021) Cuantitativa
Freixanet (2022) Mixto
Hussain, et al (2022) Mixto
Chen, He y Xiao (2022) Cualitativa
Gregory, Ngo y Karavdic (2019) Cuantitativa
Ueasangkomsate (2015) Cuantitativa
Ortiz (2020) Cualitativa
Campos y Chugquilin (2020) Mixto
Del Aguila (2019) Cuantitativa
Bohorquez y Silva (2020) Mixto
Puente y Silva (2020) Cuantitativa
Bazan y Sanabria (2019) Cuantitativa
Cruz y Quispe (2020) Mixto
Urbina (2011) Mixto
Armas y Espinoza (2021) Cualitativo
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De acuerdo con el analisis realizado, podemos resaltar los enfoques empleados en los
antecedentes epistemoldgicos, siendo los de mayor predominio el enfoque cuantitativo con
37.5% vy el enfoque mixto con 37.5%, no obstante, el enfoque cualitativo abarca solo un 25%.
Tal como menciona Arbaiza (2014), se debe tener en consideracion la naturaleza de la
informacidn, asi como también de las variables para poder determinar el enfoque de la
investigacion. Es por ello, que con base en el andlisis realizado se desarrolla un enfoque mixto
para la presente investigacion.

Asimismo, de esta manera lograremos comprender la percepcion del ecosistema de la
industria de prendas de alpaca (actores clave) sobre su participacion dentro del "Programa
Comercio Electrénico” de Promperu mediante un enfoque cualitativo y medir la relacion entre
esa participacion y el desempefio exportador de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre
los afios 2018-2021 mediante un enfoque cuantitativo.

3.1.1. Tipo y alcance de investigacion

Segun Arbaiza (2014), considera importante que antes de iniciar la investigacion se
comprendan los diferentes alcances y enfoques para poder plantear adecuadamente el estudio. A
pesar de haber distintos tipos de investigaciones: exploratorio, descriptivo, correlacional o
explicativo; el autor menciona que la mayoria de los estudios se suelen enfocar en maximo dos
de los tipos mencionados, esto debido a la complejidad que supone tener una mayor cantidad de
mediciones pudiendo incluso plantear un alcance al inicio de la investigacién y a medida que se
va desarrollando el estudio ir enfocandose hacia otro. Ademas, es importante mencionar que no
hay un alcance mejor que otro y que por el contrario todos son validos a la hora de realizar una

investigacion cientifica (Arbaiza, 2014).
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Asimismo, Del Aguila (2019) en su investigacion emplea un estudio correlacional, ya que
busca medir la relacion entre sus variables dependiente e independiente, no obstante, para
lograrlo primero identifica los factores y consecuencias de los PPE’s frente al desempefio
exportador de las empresas comercializadoras de pota congelada en busca de obtener un andlisis
del panorama mediante técnicas. Asi como también, Bohorquez y Silva (2020) en busca de
determinar la existencia de una relacion entre la variable 1 y 2 de su estudio, emplean una
investigacion tipo descriptivo-correlacional, que les permitira conocer el grado de asociacion
entre ambas y a la vez, obtener un anélisis de la relacion entre variables y sus dimensiones. De
acuerdo con lo mencionado, el presente estudio emplea una investigacion descriptiva-
correlacional puesto que se desea medir o recopilar informacion de manera independiente
respecto a las variables con la finalidad de conocer la relacion que presentan entre si.

Asimismo, los estudios de tipo descriptivo relatan hechos o situaciones sin la necesidad
de dar una explicacion de las razones que lo originan; ademas de utilizar técnicas como
encuestas, entrevistas, observacion y revision documental (Bernal, 2010 como se cita en Arbaiza,
2014). Ademas, a traves del alcance correlacional se pretende conocer la relacion que existe
entre dos 0 mas variables, ademas de evaluar con mayor exactitud el grado de vinculacion de las
mismas (Hernandez, 2014). Es por ello que se pretende determinar en qué medida la
participacion del “Programa Comercio Electronico” de Prompert (variable independiente) se
relaciona con el desempefio exportador (variable dependiente) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca.

3.1.2. Disefio de la investigacion

Cabe mencionar que, el disefio hace referencia a las estrategias, procedimientos y pasos

que se debe considerar en la elaboracion de la investigacion (Nifio, 2011, como se cita en Arias,
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2020). Asimismo, a la hora de definir el disefio de la investigacion, hay que considerar en primer
lugar el alcance y la naturaleza del estudio (Arbaiza, 2014). Asimismo, menciona que la
finalidad de esta etapa radica en resolver el problema de investigacion, asi como alcanzar los
objetivos. Hernandez (2014), menciona que el disefio de investigacion se puede dividir en
experimental y no experimental. El primero analiza la situacion en un ambiente controlado, en el
que el investigador puede intervenir para alterar el resultado de la investigacion. Por su parte, el
segundo se basa en la observacién de situaciones existentes en donde las variables son menos
susceptibles.

En primer lugar, la presente investigacion utilizara un enfoque cuantitativo, bajo un
disefio metodoldgico de tipo no experimental-transversal con un alcance descriptivo-
correlacional. El desarrollo del disefio no experimental se basa principalmente en la observacion
de las variables en su estado natural, sin ninguna intervencion en el proceso para poder conocer
los efectos que tiene sobre otras variables. Es por ello, que se pretende recabar informacion con
relacion a las variables planteadas y describir los fendmenos o situaciones que se presenten.
Asimismo, la recopilacion de datos que se pretende realizar sera en momento determinado por lo
que consideramos un disefio de estudio transversal (Liu, 2008 como se cita en Arbaiza, 2014).

En segundo lugar, respecto al enfoque cualitativo, Hernandez (2014) sefiala que el
investigador debe identificar conceptos relacionados y la secuencia de acciones e interacciones
de los participantes, es por ello que para el presente estudio se desarrollara el disefio de teoria
fundamentada. Asimismo, Arbaiza (2014) menciona que teoria fundamentada responde a un
contexto o situacion particular que permite obtener un conocimiento mas profundo de un tema en
particular, ya que la informacion obtenida directamente del entorno natural tiene como objetivo

probar sus propias teorias.
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Con base a lo anteriormente mencionado, el presente estudio se fundamenta en un tipo de
investigacion mixta. Por un lado, un enfoque cuantitativo con disefio metodol6gico no
experimental-transversal. Segin Hernandez et al. (2014), la investigacion no experimental se da
en un entorno natural sin la manipulacion de variables ni de la intervencion del investigador.
Asimismo, Arbaiza (2014) divide el disefio no experimental en dos categorias, tales como
longitudinal y transversal, siendo el segundo el implementado en la presente investigacion pues
los datos obtenidos se obtendran en un nico momento. Finalmente, se utilizara en el enfoque
cualitativo el disefio de teoria fundamentada, ya que se desea recopilar datos que permitan
aportar informacion relevante sobre el tema en cuestion. Asimismo, las variables anteriormente
mencionadas Y sus respectivas dimensiones se describen en el punto 10. "Matriz de
manipulacion de variables".

3.2. PROCESO DE MUESTREO: TAMANO Y SELECCION DE LA MUESTRA

Luego del planteamiento del problema, de los objetivos, las hipotesis e identificar el tipo
de investigacidn que se realizara, es importante dar el siguiente paso con la recoleccion de datos
obtenidos de una poblacion. Segun Cruz y Quispe (2020), indican que es sumamente importante
que la poblacién cuente con caracteristicas similares, ya que facilitara en la validacion de los
datos y sobre todo favorecera en la evaluacién del problema principal de investigacion. Por ello,
para evaluar la participacion de su publico objetivo en el programa “Ruta Exportadora” aplican
un muestreo probabilistico con el objetivo de que la eleccion de la poblacion no sea de manera
aleatoria, sino que cumpla con ciertos criterios. Por ello, a continuacion, se detalla la poblacion y

la muestra del presente estudio.
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3.2.1. Poblacion de estudio

Segun Arbaiza (2014), la poblacion es la coleccidn de individuos u objetos que cuentan
con similares caracteristicas, siendo representada por una muestra. Asimismo, segun Arias et al.
(2016) es importante identificar este conjunto de elementos desde que se establecen los objetivos
del estudio y luego pueden ser explicados en términos sociales, econdmicos, entre otros. Por
ultimo, es relevante especificar la poblacion del trabajo de estudio, ya que, al terminar la
investigacion de una muestra representativa del publico objetivo, sera posible generalizar los
hallazgos o resultados obtenidos frente a toda la poblacion.

Con base en lo mencionado en el parrafo anterior, para la presente investigacion se envio
una solicitud de acceso a la informacion pablicaa PROMPERU (Ver Anexo 2), siendo Teresa de
Jesus Luna Feijoo, jefa de la Oficina de Administracion, la responsable de remitir la informacion
requerida a los correos registrados en la solicitud. La informacidn adquirida conformaba la
cantidad de empresas participantes del “Programa Comercio Electronico” de Promperu segiin
fase, siendo escogida la Fase Transfronteriza. Esto se debe a que la Fase de Aceleracion solo
consiste en el proceso de charlas y considera no solo a empresas exportadoras, sino también a
empresas que no han realizado el proceso de exportacion. Ademas, muchas de las empresas que
participaron en la primera fase y que han realizado exportaciones, formaron parte de la segunda
fase “Transfronteriza”.

En aquella informacion se detalla el nombre de la empresa, sector, linea, region, fecha de
inicio de proyecto, afio y el total de las pymes participantes del programa de la Fase
Transfronteriza desde el afio 2018 al 2021, siendo estas un total de 80 pymes, de las cuales 51
pymes forman parte de la industria de vestimenta. Asimismo, en la informacion recibida se

obtuvo que, de esas 51 pymes, 41 son pymes exportadoras de la linea prendas de vestir que
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participaron del “Programa Comercio Electronico” de Promperu. Por tltimo, de esas 41 pymes
participantes del “Programa Comercio Electronico”, 19 son exportadoras de prendas de alpaca
entre los afios 2018 y 2021, siendo estas de las regiones de Lima y Arequipa.

Figura 17

Proceso de seleccion de la muestra.

Fase Transfronteriza -
Pymes exportadoras que participaron

80 del “Programa Comercio Electrénico”
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41 vestir que participaron del “Programa
Comercio Electrénico” de Promperu
entre 2018 y 2021.

Pymes exportadoras de prendas de

vestir a base de alpaca que 19
participaron del “Programa Comercio

Electronico” de Promperu entre 2018

y 2021.

Nota. Proceso de seleccidn de la muestra de la presente investigacion. elaboracion propia en base
al Anexo 3.

3.2.2. Tamarnio, seleccion y descripcion de la Muestra

Para la seleccion de la muestra se utilizd como referencia el trabajo de investigacion de
Armas y Espinoza (2021), quienes emplean una técnica de muestreo no probabilistico, debido a
que los actores cuentan con caracteristicas relacionadas al estudio y la seleccion no se basa en
probabilidades. Ademas, podemos afirmar que la es un subgrupo de la poblacién a investigar y
que para identificarla es necesario se elabore un disefio de muestreo (Bernal, 2010 como se cita
en Arbaiza, 2014). Asimismo, para Hernandez (2014), las unidades de muestreo son los
elementos de interés en una investigacion; como participantes, objetos o sucesos; siendo estas

dependientes de su alcance y del planteamiento del problema. Segun Arias et al. (2016), primero,
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se debe identificar las caracteristicas de los participantes, ya que se debe garantizar que dicha
muestra sea representativa de la poblacion. Segundo, se escoge la técnica de muestreo para
obtener mayor o menor seguridad sobre la representacion de este grupo, siendo esta técnica
probabilistica 0 no probabilistica, dependiendo del planteamiento, disefio y contribucion del
estudio.

Con base en lo anteriormente mencionado, la muestra fueron las 19 pymes, ya que
cumplen con los requisitos del presente estudio. Es decir, se emple6 una técnica de muestreo no
probabilistico por conveniencia, ya que no se selecciond a los elementos de estudio de manera
aleatoria, sino se seleccionaron con base en ciertas caracteristicas o criterios requeridos para
abordar el propdsito de la investigacion. Esta es una técnica que consiste en que el investigador
usa su criterio para seleccionar los elementos representativos de la poblacion (Hernandez et al.,
2014).

Asimismo, las encuestas enviadas a las 19 empresas fueron llenadas por el 100% de la
muestra, no obstante, 1 de ellas sefiala no haber participado en el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu pese a que su razén social se encuentra registrada en la base de datos
recibida por la misma entidad publica, por lo que no sera considerada dentro de los analisis
siguientes y sélo se tendra en cuenta un total de 18 empresas participantes que cumplan las
caracteristicas del objeto de estudio. También, cabe resaltar que se entrevistaron sobre el tema a
12 actores claves con el objetivo de poder obtener mas informacidn sobre los conocimientos del
sector textil, la evolucion de las pymes prendas de alpaca y sobre todo del desarrollo del
“Programa Comercio Electronico” de Promperu. Cabe resaltar, que el analisis obtenido de las
entrevistas realizadas permitié llegar a un punto de saturacion tedrica, siendo este definido segun

Martinez (2007), como el punto en el cual después de ir encontrando ideas en cada entrevista, ya
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no se encuentran nuevos elementos, por lo que ya no es necesario realizar mas entrevistas sobre
el tema.
Figura 18

Empresas participantes del “Programa Comercio Electronico” de Promperu entre el aiio 2018

Numero de Empresas que confirman su participacion en el "Programa Comercio Electrénico" de
Promperu

Participaron

mSi mNo

al 2021.
Nota. Numero de empresas que confirmaron su participacion en el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu entre el afio 2018 al 2021. Elaboracioén propia en base al Anexo 3.

3.3. MAPEO DE ACTORES CLAVES (MAC)

Melgar (2006), sefiala que el mapeo de actores claves (MAC) es una metodologia que
mediante esquemas busca representar y comprender la realidad social, para asi establecer
estrategias. Es decir, es una herramienta que mediante un grafico muestra un listado de los
actores participantes y en ella, se puede también visualizar las acciones y los objetivos de su

participacion. Asimismo, el MAC también es conocido como redes o Stakeholders, siendo estos
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actores sociales como personas, grupos u organizaciones (Gutiérrez, 2007, como se cita en
Tapella, s.f)

Segun Armas y Espinoza (2021), las estrategias a través del comercio electrénico han
generado un impacto en el proceso de internacionalizacién de empresas del sector textil de
confeccidn de tejidos de alpaca, no obstante, también se identificd que existen muchos factores
que deben fortalecer tanto a nivel organizacional como externo, sobre todo el de trabajar junto
con el gobierno para llevar a cabo el proceso de adaptacion del comercio electrénico. Asimismo,
para identificar lo anteriormente mencionado, se establecieron cuatro actores claves: empresas
peruanas que exportan mediante el comercio electronico, mypes comercializadoras de productos
a base de tejido de alpaca de Cusco y Arequipa, especialistas de comercio electrénico y
representantes de Promperu.

Por tal motivo, la presente investigacion se enfoca en conocer la relacion de apoyo por
parte del gobierno a este tipo de empresas, particularmente evaluando la participacion de éstas en
programas que ofrecen diversas entidades publicas con el objetivo de incentivar el proceso de
internacionalizacion y sobre todo el de conocer sus percepciones sobre el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu. Ademas, con base en el presente parrafo se procedié a identificar en
la tabla 10 los actores participantes del sector mencionado en la presente investigacion.

Tabla 9

Mapeo de Actores Clave de la investigacion

Rol en el
Grupo de Actores _proygcto _d,e Relac_lon
Actores investigacion predominante

Jerarquizacioén de
poder
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PYMES

exportadoras de
prendas de alpaca

Posicion favorable para
la investigacion, puesto

Aporta altamente en
el entendimiento
sobre el desempefio

Industria | pertenecientes a la Exoortador que son importantes y de las emoresas
textil - Region de Lima y P principales actores. La s €mp
- de prendas de : i participantes en
prendas de participantes del informacion que se «
e alpaca . . Programa
alpaca Programa adquiera favorecera en .
. . Comercio
Comercio la sustentacion de los Electrénico” de
Electronico” de objetivos. .
, Promperd.
Promperu.
Posicion favorable para
_ Comité Textil de la Actlv[da_d - | la myesﬂgacu_ap, debido Con_ocn_nlento y
Gremio . . Especialista | a la informacion que se | experiencia sobre la
.. | Sociedad Nacional ) o
sector textil . del sector obtiene sobre la comercializacion en
de Industrias ; o :
textil situacion del sector el sector textil.
textil en el Peru.
Aporta
entendimiento
Posicion favorable para sobre la
Promperu - la investigacion, dado operatividad y el
Entidad Programa Especialista que se obtuvo funcionamiento del
Pablica Comercio del programa informacion de las “Programa
Electrdnico empresas exportadoras Comercio
participantes. Electrénico” de
Promperu para las
PYMES.
MINCETUR- Especialista Posicién favorable para | Aporta informacion
Entidad Ministerio de P la investigacion, debido | sobre medidas en el
- . . en el sector . 1y .
Pablica Comercio Exterior a la informacion que se | sector confecciones

y Turismo

confecciones

obtiene sobre el sector.

y frente a las PPE’s

3.4. FUENTES DE INFORMACION

Segun Arbaiza (2014), existen dos tipos de fuentes de informacion para la obtencion de

los datos: por un lado se encuentran las fuentes primarias que hace referencia a la informacién

obtenida de primera mano o aquellas que se obtienen directamente del objeto de estudio a través
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de la aplicacion de instrumentos de medicidn, observacion o incluso, por comunicacion directa;
por otro lado, las fuentes secundarias son aquellas que se obtienen de otros estudios realizados y
que ya han sido procesados e interpretados como libros, documentos, revistas, entre otras
fuentes.

Con base en lo antes mencionado, para la elaboracién de la presente investigacion se
utilizaron ambos tipos de fuentes de informacion. Por un lado, la informacién primaria fue
obtenida de acuerdo con las entrevistas y encuestas realizadas a la muestra obtenida de las pymes
exportadoras de prendas de alpaca participantes del Programa Comercio Electronico, asi como
también de los actores clave de nuestro estudio tales como especialistas y expertos de Promperd,
el Comité textil y MINCETUR. Mientras que las fuentes secundarias se basan en tesis indexadas
de otras universidades, revistas cientificas y papers que se obtuvieron a través de repositorios
académicos e indexados.

A continuacion, se clasifican los tipos de fuentes empleados en el presente trabajo de
investigacion.

Tabla 10

Clasificacion segun tipo de fuentes

Fuentes Primarias Fuentes Secundarias
Entrevista expertos Articulos académicos/Revistas cientificas
Entrevista empresas Trabajos de investigacion

Encuesta empresas Libros digitales
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3.5. INSTRUMENTACION Y VALIDACION

Segun Arbaiza, la recopilacién de datos es una tarea sistematica que requiere de
procedimientos especificos y plazos determinados y que a través de sistemas informaticos dicha
informacién puede ser procesada de manera mas adecuada, ya sean estas encuestas, pruebas o
entrevistas estructuradas. Asimismo, resalta la importancia de poder considerar los recursos y
capacidades que tiene el investigador para realizar dichos procedimientos e ir avanzando de
forma progresiva en la recoleccion de la informacion. Del mismo modo, la eleccion del
instrumento para la recoleccion de la informacion se emplea con base en el manejo de la
muestra, la accesibilidad a las fuentes de la informacion, el idioma, la cultura y los medios de
comunicacion que el investigador disponga para realizar el estudio en determinada area
geogréfica (Yang, 2006, como se cita en Arbaiza, 2014).

Asimismo, Arbaiza (2014) menciona que, debido a las facilidades que brinda el internet y
las facilidades de acceso que este brinda se esta convirtiendo en el método mas empleado en
estudios de mercado lo cual reduce considerablemente los costos adicionales que se deben
considerar como transporte, alojamiento e incentivos para conseguir la participacion de la
muestra.

Por un lado, la técnica mas comun para obtener informacion directa o datos primarios es
la elaboracién de encuestas, la cual se pueden elaborar especialmente segln los fines de estudio
que se crea conveniente (Lafuente y Marin, 2008, como se cita en Arbaiza, 2014). Mientras que,
para otros autores se considera que los estudios descriptivos no solo se consiguen datos primarios
del uso de encuestas sino también a través de la observacion o de entrevistas realizadas a la
muestra (Kothari, 2004, como se cita en Arbaiza, 2014). Asimismo, Arbaiza (2014) menciona

que es posible utilizar mas de una técnica para recopilar informacion, pues al combinar métodos
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cuantitativos y cualitativos se pueden reducir los errores de muestreo y sesgo de informacion que
puedan presentarse en caso de enfocarse en tan solo un método.

Seguin Del Aguila (2019), para recolectar datos y conocer la correlacion entre sus dos
variables “Programa de Promocidn de Exportaciones” y “Desempefio exportador” empled
herramientas como encuestas, ya que ello a la vez permitié identificar el impacto del programa
en el conocimiento, compromiso Y estrategia exportadoras de las empresas participantes.
Ademas, estos resultados sirvieron de apoyo para conocer indirectamente los efectos de su
participacion, ya sea positivos, negativos o indiferentes. De igual forma, Bohorquez y Silva
(2020), emplearon tecnicas como encuestas y entrevistas, con el fin de que esta ultima permita
conocer sobre las dificultades o carencias en el desempefio exportador de las empresas en
estudio, luego de implementar mecanismos de promocion. Es asi, que estas dos herramientas
permiten ser de apoyo en el presente trabajo de investigacion, puesto que se busca conocer tanto
la percepcion de las empresas participantes del “Programa Comercio Electronico” de Prompera y
el impacto de este en las dimensiones planteadas para el desempefio exportador de las empresas
en cuestion.

Para tal efecto, para la recoleccion de informacion de la presente investigacion, se
realizaron entrevistas semi estructuradas a los principales actores de la industria segun se
detallan en el punto 3.3. Mapeo de Actores Claves (MAC). Segun Arbaiza (2014), se considera
una investigacion descriptiva debido a que sirve como base para estudios de correlacion en los
que se plantea conocer la posible relacion entre dos 0 mas variables. De igual modo, para el
enfoque cuantitativo se recopilaron los datos por medio de la elaboracién de un cuestionario con
preguntas cerradas en escala de Likert dirigida a las pymes exportadoras de prendas de alpaca a

través de canales digitales como correo electronico, WhatsApp, entre otros. Asimismo, para el
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procesamiento de la informacion obtenida de dicho cuestionario se utiliz6 el programa Statistical
Package for the Social Sciences (SPSS), con el cual se obtuvieron datos que permitieron validar
las hipdtesis planteadas a través de la interpretacion de los mismos. Posterior a ello, se realizaron
las entrevistas a 5 expertos con la finalidad de obtener mayor informacion a través de fuentes
secundarias; dichas entrevistas se realizaron por medio de llamadas telefonicas y videollamadas.
Asimismo, se transcribieron las entrevistas que posteriormente fueron procesadas en el software
Atlas Ti, el cual permite organizar la informacion a través de la codificacion para la posterior
interpretacion.

3.5.1. Tecnica de recoleccion de datos: Investigacion Cualitativa

La recoleccion de datos, segun el enfoque cualitativo, se emplea mediante técnicas que
buscan comprender un fenémeno de estudio, obteniendo informacién sobre personas,
interacciones, u otras manifestaciones. Estas técnicas no buscan medir ni relacionarse con datos
numéricos sino obtener descripciones mediante entrevistas semiestructuradas, discusion en
grupo, revisién de documentos, experiencias, entre otros (Hernandez et al., 2006).

En la presente investigacion se han implementado entrevistas semiestructuradas a
expertos que se encuentran especificados en el punto 3.3. Mapeo de Actores Claves (MAC). En
primer lugar, se realizaron entrevistas a expertos sobre el “Programa Comercio Electronico” de
PromperU, otros programas similares y sobre todo del sector textil, con el objetivo de validar la
informacion obtenida mediante las fuentes secundarias recopiladas para el presente estudio. Para
ello se contacto por la red social de LinkedlIn a expertos que forman parte del Comité Textil-
Sociedad Nacional de Industrias, siendo estos Huber Hipdlito Mattos y Jesus Suydn Sosa, asi
como también un experto representante de Mincetur, Juan Carlos Prada Arroyo, siendo este a la

vez colaborador de otros programas similares al del presente estudio, los cuales buscan brindar
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apoyo a la internacionalizacion de pymes. Ademas, se envio correos electrénicos y de igual
forma se realiz6 una basqueda, por la red social anteriormente mencionada, para recibir el apoyo
de expertos que forman parte de las capacitaciones y charlas sobre el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu, como Daniel Anteparra y Kevin Woodman. Asimismo, se elabord un
cuestionario de preguntas que posteriormente se utilizaron como preguntas para las entrevistas a
los integrantes de la muestra, siendo estos validados por el experto Noemi Quintana Sanchez,
consultora de comercio exterior en Promperd.

En segundo lugar, se procedid a realizar las entrevistas a las pymes comercializadoras y
exportadoras de prendas de alpaca que participaron en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperu desde el 2018 al 2021, con el objetivo de conocer su percepcion sobre este programa.
Para contactar a estas empresas se procedid a ubicar todas las redes sociales de los duefios y
trabajadores de estas, asi como también se procedié a escribirles por correo electronico y namero
de WhatsApp. Asimismo, estas entrevistas se llevaron a cabo segun la disponibilidad de cada
empresa, puesto que algunos de los entrevistados se encuentran en el extranjero y otros se
encontraban participando de ferias/eventos. Cabe resaltar que todas las entrevistas a los actores
claves se realizaron a través de llamadas y de las plataformas Google Meet y Zoom, por lo
anteriormente mencionado y porque algunos se encuentran en Arequipa.

3.5.2. Tecnica de recoleccion de datos: Investigacién Cuantitativa

Segun el enfoque cuantitativo, la data recolectada y su respectivo analisis sirven para
responder la pregunta principal de la investigacidn y, sobre todo, validar las hipotesis planteadas.
Frecuentemente se utiliza este tipo de informacién mediante una medicion numérica para
establecer patrones que permitan identificar el comportamiento de una poblacion (Hernandez et

al., 2006).
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Para ello se elabor6 un cuestionario dirigido a las empresas exportadoras de prendas de
alpaca, participantes del programa a tratar en el presente estudio, con algunas preguntas cerradas
y otras con alternativas en escala de Likert, siendo estas validadas por los expertos Omar Guerra,
especialista en el “Programa Comercio Electrénico” de Promperu y Kevin Woodman,
capacitador en marketing digital y comercio electronico en Promperd. Asimismo, este
cuestionario se cred a través de un Formulario de Google que a su vez fue compartido mediante
un link a los correos electronicos y WhatsApp de los representantes de las empresas exportadoras
de prendas de alpaca que participaron en el “Programa Comercio Electronico” de Promperu (Ver

Anexo 10). El cuestionario de preguntas se encuentra en el siguiente enlace

https://forms.gle/kFX14fz656revj8J6 el cual estara vigente desde el 01 de septiembre hasta el 20
de diciembre.

Cabe resaltar que esta técnica también fue empleada por investigaciones pasadas, como
es el caso de Bazan y Sanabria (2019) que utiliza las encuestas para conocer la percepcion de las
empresas agroexportadoras frente a los Programas de Promocién de Exportaciones. Ello se
puede visualizar en el punto 1.2.2. Antecedentes Nacionales.

3.5.3. Técnica de recoleccion y forma de procesamientos de los datos

Es importante resaltar que, existe existen distintas formas o maneras de recolectar datos
siempre y cuando cumplan el rol de obtener informacidn relevante para un estudio (Arias, 2006,
como se cita en Ramos et al., 2018). Asimismo, Arbaiza (2014) sefiala que independientemente
de la técnica que se utilice es indispensable que esta sirva como complemento y muestre una
clara funcionalidad del objetivo de estudio, logrando reducir los errores de muestreo y sesgos

que se presenten.


https://forms.gle/kFX14fz656revj8J6
https://forms.gle/kFX14fz656revj8J6
https://forms.gle/kFX14fz656revj8J6
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En primer lugar, para el enfoque cualitativo, se utilizo el software Atlas Ti, ya que es una
herramienta tecnoldgica que permite organizar gran informacion para su respectivo analisis e
interpretacion. Esta informacion se obtuvo con la realizacion de las entrevistas a los actores
claves. En segundo lugar, para el enfoque cuantitativo, se empleo el sistema de software
estadistico llamado “Paquete Estadistico para las Ciencias Sociales” (SPSS, por sus siglas en
ingles), puesto que ello permite analizar datos de manera estadistica tanto en tablas como en
graficos. Los datos empleados en este software son los obtenidos mediante las encuestas hacia
las empresas que son objeto de estudio con el fin de validar las hipdtesis planteadas en el punto
2.5. Hipotesis.

3.5.4. Validacion y confiabilidad del instrumento cualitativo y cuantitativo

Asimismo, es importante garantizar que los resultados de la investigacion sean los
esperados por lo que se debe tener estricto cuidado a la hora de disefiar el instrumento de
recoleccion de datos y que estos puedan ser validados y adaptados a la realidad actual para que
no afecte la medicion (Bernal, 2010, como se cita en Arbaiza, 2014). Del mismo modo, pueden
existir diversos factores que influyen en el instrumento, asi como también que se haya recopilado
informacion errada, producto de una falla de ingreso de datos, respuestas equivocadas a algunos
items, entre otros factores (Arbaiza, 2014). Por ello es indispensable revisar el proceso de
codificacion y de ser necesario evaluar la confiabilidad y validez del instrumento a través del
coeficiente alfa de Cronbach, el cual nos permite medir la fiabilidad del instrumento y que puede
oscilar entre 0 y 1 (Hernandez et al., 2010). Este coeficiente nos permite identificar qué tan
consistente son los items entre si y debe entenderse como una medida de correlacién. Mientras
mas proximo se encuentre el coeficiente al valor uno, mayor seré la consistencia entre los items

de la escala utilizada.
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Con base en la fase cuantitativa, como ya se menciond en puntos anteriores, se emplearon
instrumentos como la encuesta que van dirigidas a la muestra, siendo las preguntas validadas por
el experto Omar Guerra, especialista en comercio electronico. En el Anexo N°9 se puede
visualizar la validacion del instrumento. Esto se debe a que la amplia experiencia y trayectoria de
este experto sobre el tema en cuestion y sus aspectos representan informacion relevante para la
presente investigacion. Cabe resaltar, que se puede visualizar la lista de las empresas que
participaron en la realizacion de las encuestas en el punto 4.2. Andlisis Estadistico.

Con base en la fase cualitativa, se elabor6 una guia de preguntas segin las dimensiones
del “Programa Comercio Electronico” de Promperu, que posteriormente serviran en la
realizacion de entrevistas a los expertos del presente estudio, para ello estas preguntas fueron
validadas por el experto Noemi Quintana. En el Anexo N°8 se puede visualizar la validacion del
instrumento. Cabe resaltar que, la aprobacion de este experto también es importante debido a la
experiencia y conocimientos sobre el programa en cuestion y sobre inteligencia de mercados.

Asimismo, como se menciono en parrafos anteriores, se emple6 la confiabilidad por
consistencia mediante el coeficiente alfa de Cronbach para el presente estudio, puesto que se
buscaréa saber si el instrumento empleado permite evaluar la relacion entre las variables
planteadas en esta investigacion. A continuacion, se muestran las tablas resumen de
procesamiento de casos y la de confiabilidad del instrumento.

Tabla 11

Resumen de procesamiento de casos para la confiabilidad del instrumento



Resumen de procesamiento de

cCasos
N %
Casos Valido 18 100,0
Excluido® 0 .0
Total 18 100,0

a. La eliminacidon por lista se hasa en
todas las variables del
procedimiento.

Nota. SPSS. Elaboracion propia

Tabla 12

Confiabilidad del instrumento

Estadisticas de

fiabilidad
Alfa de M de
Cronbach elementos
943 15

Nota. SPSS. Elaboracion propia

Anélisis: De acuerdo con los datos obtenidos de las 18 encuestas realizadas a las
empresas exportadoras de prendas de alpaca que participaron en el “Programa Comercio

Electronico” de Promperu, se obtiene un Alfa de Cronbach de 0,943, significando que el
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instrumento utilizado es altamente confiable. En otras palabras, se concluye que utilizando este

instrumento en la presente investigacion se obtendran conclusiones acertadas y representativas.

3.5.5. Difusién de los instrumentos

Una vez elaborado el cuestionario de preguntas se contactd con las personas responsables

de las empresas pymes exportadoras de prendas de alpaca que participaron del “Programa
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Comercio Electronico” de Prompert, segun la base de datos recibida por dicha entidad en
cumplimiento de la Ley N° 27806 — Ley de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica.
De este modo, se realiz el filtro de todas las participaciones realizadas en los diversos
programas a lo largo del periodo a evaluar que comprende los afios 2018-2021, obteniendo un
total de 19 empresas para lo cual se procedié a contactar con cada una de ellas a través de los
diversos canales de informacion como paginas web, correo electrénico, llamadas telefonicas,
WhatsApp, LinkedIn, entre otras redes sociales. Cabe recordar que, para dicho proceso, solo se
consideraron las 18 empresas participantes, por lo que se obtuvo un total de 18 encuestas
completas que cumplian con las caracteristicas minimas requeridas, lo cual representa el 100%
del total de las empresas contempladas en la base de datos. Asimismo, los contactos de dichas
empresas cumplian con cargos relacionados a fundadores, gerentes generales, jefes comerciales o
de marketing que participaron del Programa Comercio Electrénico.

3.6. ASPECTOS ETICOS DE LA INVESTIGACION

El aspecto ético se hace presente durante todo el proceso de elaboracion de esta
investigacion. Es decir, desde que se realizé la basqueda de fuentes primarias como secundarias
se emplearon los principios de ética, utilizando informacion veridica encontrada en diversos
repositorios, por lo que se respeta el valor cientifico de la investigacién. Asimismo, se obtuvo la
autorizacion de las entidades tanto publicas como privadas para acceder a informacion
indispensable para el presente estudio. Asi como también, se contd con el consentimiento de los
actores claves para la publicacion y redaccion de sus nombres y declaraciones en las entrevistas

y encuestas realizadas.
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Finalmente, es importante indicar que este trabajo no ha incurrido en ningun plagio y se
ha respetado tanto las opiniones e investigaciones de otros autores, por lo que se procedio a
detallar las fuentes en referencias bibliograficas.

3.7. LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

En general, una de las principales limitaciones en la presente investigacion fue el acceso
a la informacion debido a la confidencialidad que manejan las entidades correspondientes
durante este tipo de actividades sobre las empresas participantes y los resultados obtenidos del
mismao. Es por ello, que fue necesario registrar una solicitud formal amparados en Ley de
Transparencia y Acceso a la Informacion Pablica para obtener cierta informacion que fuese
relevante para la presente investigacion (Congreso de la Republica, 2002, Ley N° 27806).
Asimismo, la eleccion del tema de investigacion supuso un reto significativo ya que, si bien, hay
diversos estudios realizados sobre los Programas de Promocion a las Exportaciones (PPE),
ninguno abordaba desde un enfoque digital.

Del mismo modo, la base literaria encontrada tanto en antecedentes nacionales como
internacionales, en donde se estudian los PPE, fue fundamental para orientar la presente
investigacion desde un enfoque mixto el cual brinde un panorama mucho mas amplio.
Finalmente, se resalta las limitantes como la recopilacién de datos de contacto de las empresas
exportadoras participantes del “Programa Comercio Electronico” de Promperu, ya que ello
suponia una infraccion grave en el Reglamento (Congreso de la Republica, 2011, Ley N° 29733
— Ley de Proteccién de Datos Personales, lo cual delimité nuestros medios de contacto hacia
estas empresas, por lo que se procedio a indagar sobre los fundadores y trabajadores para luego

contactarlos por sus diversas redes sociales.



106

Por otro lado, dentro de las limitaciones se obtiene que el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu, clasifica a sus participantes segin sector y linea de producto, como
prendas de alpaca, prendas de decoracion y regalo, procesados y prendas de algodon. Con base
en ello, se optd por elegir una linea de producto y no un producto en particular, ya que se

dificulta el acceso a identificar con exactitud cual es el producto més exportado por estas pymes.
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CAPITULO IV. DESARROLLO Y APLICACION

En este capitulo se llevan a cabo los analisis cuantitativos y cualitativos con el fin de
encontrar hallazgos, basandose tanto en los objetivos como en las hipétesis. Asimismo, al
emplear instrumentos en el proceso de recoleccion de datos, la informacién obtenida del
respectivo analisis permite obtener conclusiones y recomendaciones frente a la problematica
planteada (Bernal, 2010 como se cita en Arbaiza, 2014). En otras palabras, al utilizar
instrumentos como la entrevista y la encuesta, se podra procesar los datos y asi obtener la
informacion que sera posteriormente discutida y validara las hipdtesis del presente trabajo de
investigacion.

Para ello, cabe resaltar nuevamente, se utilizaran herramientas como Atlas Tiy el
software SPSS para procesar los datos obtenidos mediante la implementacion de los
instrumentos de investigacion a los actores claves. Posteriormente, se analizaran y se detallaran
los hallazgos. A continuacion, se explicara mas a detalle cada analisis segun enfoque de
investigacion. A continuacion, se detallan los puntos que se consideraran en el presente capitulo.
Figura 19

Subcategorias del capitulo V. Desarrollo y aplicacion.

Nota. Subcategorias del capitulo V. Desarrollo y aplicacion. Elaboracion propia.
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4.1. DESARROLLO CUALITATIVO

Segun Arbaiza (2014), es primordial que, en un analisis cualitativo, los investigadores
interpreten los sucesos del estudio, por ello deben ser conscientes, tener conocimiento de las
fuentes e involucrarse en la recoleccion de datos. Ademas, indica que, si se emplearon
instrumentos como las entrevistas, es sumamente importante que estas hayan sido transcritas
cuidadosamente y a la vez se priorice la informacion con mayor relevancia para el presente
estudio. Asimismo, Hernandez et al. (2014) sefialan que el analisis de datos cualitativo consiste
en que despues de obtener informacion sobre los patrones que se repiten entre las percepciones
de la muestra, se procede a realizar una comparacion entre si.

Las entrevistas realizadas a los actores claves del presente trabajo de investigacion,
brindaron informacién sumamente significativa con base en sus experiencias, puntos de vistas y
sugerencias, permitiendo todo ello sustentar y conocer mejor la percepcion sobre el “Programa
Comercio Electronico” de Prompert. Cabe resaltar que las transcripciones de las entrevistas se
encuentran en el Anexo 12y, asimismo, en los puntos siguientes se detallara mas informacion
sobre los entrevistados como su trayectoria, lugar de entrevista, contacto, entre otros.

4.1.1. Perfil de los entrevistados

Los participantes de las entrevistas forman parte de los actores claves planteados en el
punto 3.3. Mapeo de Actores Claves (MAC), dividiéndose en entrevistas a expertos y entrevistas
a empresas exportadoras. En las entrevistas a expertos se consideran especialistas que cuenten
con el conocimiento y experiencia dentro del “Programa Comercio Electronico” de Promperu, de
otros programas similares o que cuenten con el conocimiento sobre el sector textil, siendo este la
industria de la que forma parte la poblacién. Asimismo, ello nos permitira obtener informacion

que servira de sustento para analizar los objetivos y validar las hipétesis planteadas.
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4.1.1.1. Entrevista a expertos

En primer lugar, se realizaron entrevistas a expertos que cuentan con los conocimientos y
las experiencias Optimas para aportar en el presente trabajo de investigacion. Estos expertos estan
conformados por 5 personas: (2) especialistas capacitadores del programa a evaluar, (1)
especialista de una entidad publica, participe de estos tipos de programas, y (2) especialista del
sector textil. A continuacion, se detallara el perfil del entrevistado, asi como algunas experiencias
laborales e informacion sobre el proceso de entrevista.
Tabla 13

Perfil de los representantes de las empresas participantes del programa en cuestion

Perfil de entrevistados - expertos

Nombre: Kevin Woodman

Trayectoria: 7 afios
Puesto actual: Manager & Cofounder de

Contacto: Via LinkedIn
Mercado Maritimo

Lugar de entrevista: Via Meet

Fecha de entrevista: 13 de septiembre de 2022

Algunas experiencias laborales:

Julio 2021 - Abril 2022

Coordinador de marketing - ESE LATAM

Febrero - Julio 2021

Director de marketing - REMOLQUES
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TRAMONTANA S.A.C.

Setiembre - Diciembre 2020
Capacitador en marketing digital y comercio
electrénico - PromperQ

(Asume cargo durante periodo de estudio)

Nombre: Daniel Anteparra Villanueva
Trayectoria: 7 afios
Contacto: Via correo electronico
Lugar de entrevista: Via Meet

Fecha de entrevista: 06 de septiembre de 2022

Puesto actual: Especialista en

Oportunidades Digitales en Promperu

Algunas experiencias laborales:
Noviembre 2018 - Actualidad
Especialista en Oportunidades Digitales -
Promperu
(Asume cargo durante periodo de estudio)
Abril 2012 - Actualidad
Asesor en informacion comercial y
capacitacion en exportaciones - Promperu
Abril 2012 - Noviembre 2018

Asesor en informacion comercial - Prompert
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Nombre: Huber Hipdlito Mattos
Trayectoria: 22 afios
Contacto: Via LinkedIn
Lugar de entrevista: Llamada telefonica

Fecha de entrevista: 30 de septiembre de 2022

Puesto actual: Jefe de Desarrollo Textil -

Textil Sourcing Company SAC

Algunas experiencias laborales:
Octubre 2017 - Setiembre 2020
Comité Directivo CITE Textil Camélidos del
Peru - Instituto Tecnoldgico de la
Produccion
(Asume cargo durante periodo de estudio)
Octubre 2015 - Setiembre 2020
Jefe de Escuela Textil - SENATI
Noviembre 2012 - Setiembre 2015
Product Development Manager - Industria

Textil del Pacifico

Nombre: Juan Carlos Prada Arroyo
Trayectoria: 19 afios
Contacto: Via LinkedIn
Lugar de entrevista: Via Meet

Fecha de entrevista: 06 de septiembre de 2022

Puesto actual: Gestor de la Ruta Productiva

Exportadora - RPE - MINCETUR
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Algunas experiencias laborales:

Mayo 2021 — Actualidad
Gestor de la Ruta Productiva Exportadora -

RPE

Agosto 2018 - Febrero 2021
Gerente del Programa de Apoyo a la
Internacionalizacion - PAI - MINCETUR
(Asume cargo durante periodo de estudio)
Julio 2013 - Julio 2018
Especialista Senior de Promocion Comercial
del Departamento de Manufacturas Diversas

- Prompert

Nombre: Jesus Suydn Sosa
Trayectoria: 9 afios
Contacto: Via LinkedIn
Lugar de entrevista: Via Meet

Fecha de entrevista: 28 de septiembre de 2022

Puesto actual: Desarrollador Backend /

CEO empresa textil de prendas de alpaca



https://www.linkedin.com/company/392025/
https://www.linkedin.com/company/392025/
https://www.linkedin.com/company/392025/
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Algunas experiencias laborales:
Septiembre 2020 — Actualidad

Gerente general - Global Fast Import

Enero 2021 - Julio 2022

Software Developer - Profesional

independiente

Mayo 2019 - Setiembre 2020

Administrador — Loyertec

Setiembre 2018 — Actualidad
CEO en empresa textil de prendas de alpaca

(Asume cargo durante periodo de estudio)

4.1.1.2. Entrevista a empresas exportadoras

En segundo lugar, se realizaron entrevistas a las empresas comercializadoras de prendas a
base de alpaca y que a la vez fueron participantes del “Programa Comercio Electronico” de
Promper entre el 2018 y 2021, con el objetivo de conocer su perspectiva sobre el programa y el
impacto que ese haya generado en su desempefio exportador. Cabe resaltar, que las empresas
seleccionadas se basaron en la muestra planteada en el punto 3.2.2. Tamario, seleccion y

descripcion de la Muestra.
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A continuacion, se detalla una tabla que contiene breve informacidn sobre las empresas
entrevistadas
Tabla 14

Perfil de los expertos en temas relacionados al “Programa Comercio Electronico” de Promperu

Perfil de entrevistados - empresas

Nombre: Giancarlo Barbaran Empresa: ESPACIO CONCEPTO

MODA EIRL

Cargo: Fundador - CEO
Contacto: WhatsApp
Lugar de entrevista: Via Meet

Fecha de entrevista: 21 de septiembre

Nombre: Carlos Cordero Empresa: PERUVIAN TRADITIONS

SAC

Cargo: Fundador - CEO
Contacto: WhatsApp
Lugar de entrevista: Via Meet
Fecha de entrevista: 20 de septiembre

de 2022

Nombre: Jimena Azalgara Cuadros Empresa: GESTION Y DISENO
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RUNAKAY SAC

Cargo: Encargada del area comercial
Contacto: WhatsApp
Lugar de entrevista: Via Meet
Fecha de entrevista: 28 de septiembre

de 2022

Nombre: Juli Maribel Torres Garcia

Empresa: SUMAQ QARA SAC

i

Cargo: Fundador - CEO
Contacto: WhatsApp
Lugar de entrevista: Via Meet
Fecha de entrevista: 28 de septiembre

de 2022

Nombre: Marilt Julia Livia Poves

Empresa: CORPORACION OTTANER

SAC

Cargo: Fundador - CEO
Contacto: Correo electronico
Lugar de entrevista: Zoom

Fecha de entrevista: 13 de octubre de

2022
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Nombre: Patricia Hurtado

Empresa: SINCRONIA TEXTIL SAC

Cargo: Gerente Comercial

Contacto: Correo electronico

Lugar de entrevista: Zoom
Fecha de entrevista: 18 de octubre de

2022

Empresa: ANNTARAH PERU SAC

Cargo: Jefe de Administracion
Contacto: WhatsApp
Lugar de entrevista: Zoom
Fecha de entrevista: 19 de octubre de

2022

Asimismo, para brindar mayor visibilidad sobre los actores claves entrevistados para el

presente trabajo de investigacion, se procedi6 a elaborar una lista con informacidn béasica, como

el nombre de la empresa, el contacto y su puesto, sobre cada uno de ellos.

Tabla 15

Lista de representantes- actores claves entrevistados

NO

Empresa

Contacto Puesto
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1 PROMPERU Kevin Woodman Capacitador del
programa
2 PROMPERU Daniel Anteparra Capacitador del
Villanueva programa
3 COMITE DIRECTIVO CITE Huber Hipdlito Mattos Representante del
TEXTIL CAMELIDOS DEL PERU Comité Directivo CITE
4 MINCETUR Juan Carlos Prada Arroyo Gerente del PAI
5 COMITE TEXTIL Jestis Suyon Sosa CEO empresa textil
perteneciente al comité
6 ESPACIO CONCEPTO MODA Giancarlo Barbaran Fundador - CEO
7 PERUVIAN TRADITIONS SAC. Carlos Cordero Fundador - CEO
8 | GESTION Y DISENO RUNAKAY | Jimena Azalgara Cuadros Encargada del area
comercial
9 SUMAQ CARA SAC. Juli Maribel Torres Garcia Fundador - CEO
10 | CORPORACION OTTANER SAC. | Marilt Julia Livia Poves Fundador - CEO
11 SINCRONIA TEXTIL SAC. Patricia Hurtado Gerente Comercial
12 ANNTARAH PERU SAC. Catty Alvarez Jefe de Administracion
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4.1.2. Descripcion del analisis de las entrevistas bajo la herramienta cualitativa

Para el desarrollo del analisis cualitativo, se realizaron las entrevistas tanto por
videollamada como por via telefénica a cada uno de nuestros actores clave del Programa
Comercio Electronico: Promperu, Comité Textil, MINCETUR vy las pymes en relacion con su

participacion y percepcion respecto al Programa Comercio Electrénico y el desempefio
exportador de las empresas participantes de dicho programa. Por ello fue necesario transcribir
dichas entrevistas al documento para que posteriormente puedan ser procesadas en el software
Atlas Ti para su respectivo analisis. Con base en lo anteriormente mencionado, se establecieron

18 categorias 0 codigos, las cuales fueron codificadas en dicho programa y se detallan a

continuacion:



Figura 20

Caodigos creados a partir del programa Atlas Ti.

Nota. Cddigos creados a partir del programa Atlas Ti correspondientes a las entrevistas
realizadas a los actores clave. Elaboracion propia, adaptada del software Atlas Ti.

Coédigos
1. "Programa Comercio Electrénico”...
1.1. Conocimiento exportador
1.1.1. Asesorias y capacitaciones —
1.1.2. Desarrollo de modelo de negocio ==
1.2. Estrategia de exportacién
1.2.1. Estrategia digital -—
1.2.2. Calidad de producto -
1.3. Compromiso exportador
1.3.1. Estabilidad laboral -
1.3.2. Plan de acci6n -—
2. Desempeifio exportador
2.1. Intensidad de la exportacion
2.1.1. Acceso a nuevos mercados -
2.2. Logro de la exportacién
2.2.1. Beneficios empresariales -
2.3. Satisfaccion de la exportacién

2.3.1. Grado de satisfaccion -

0 e— 5
0 eo— 5
20 e 4
10 e 2
0 e— 5
16 em— 2
8 = 2
0 e— 5
8 e— 2
18 em— 3
0 e— 5
0 em— 4
6 em— 3
0 e 4
O em— 3
0 eo— 4

13 o= [

Percepcién onsmm— 5 e 2
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Asimismo, se detallan las dimensiones seleccionadas con sus respectivos indicadores y su

relacion con los objetivos planteados para la presente investigacion.

Tabla 16

Relacién de variables con sus respectivos objetivos, dimensiones e indicadores

VARIABLES

OBJETIVOS

DIMENSIONES

INDICADORES
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“Programa
Comercio
Electronico”

de Promperu

OBJETIVO ESPECIFICO 2:

Determinar en qué medida el
conocimiento exportador aportado
por el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu se
relaciona con el desempefio

exportador de las pymes peruanas de

Conocimiento

exportador

Asesorias y

capacitaciones

Desarrollo de modelo

por el “Programa Comercio
Electronico” de Prompert se
relacionan con el desempefio
exportador de las pymes peruanas de

prendas de alpaca entre los afios

2018-2021.

de negocio
prendas de alpaca entre los afios
2018-2021.
OBJETIVO ESPECIFICO 3:
Determinar en qué medida las
estrategias de exportacion aportadas Estrategia digital

Estrategia de

exportacion

Calidad de producto

OBJETIVO ESPECIFICO 4:

Determinar en qué medida el
compromiso exportador aportado por
el “Programa Comercio Electrénico”
de Promperu se relaciona con el
desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre

los afios 2018-2021

Compromiso

exportador

Estabilidad laboral

Plan de accién
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OBJETIVO GENERAL:

Determinar en qué medida se

relaciona la participacion de las

Intensidad de la

exportacion

Acceso a nuevos

mercados

Logro de la

Beneficios

Desempefio | pymes peruanas de prendas de alpaca
exportacion empresariales
Exportador en el "Programa Comercio
Electronico” de Prompert con su
desempefio exportador entre los afios
2018-2021 Satisfaccién de la
Grado de satisfaccion
exportacion
Conocer la percepcion del y: y:
percep Percepcion del Percepcion del
ecosistema de la industria de prendas )
“Programa ecosistema del
de alpaca (empresas y actores clave)
Percepcion Comercio “Programa Comercio

sobre su participacion dentro del

"Programa Comercio Electrénico" de

Promperu entre los afios 2018-2021.

Electronico” de

Promperu

Electronico” de

Promperu

4.1.3. Resultados de las entrevistas bajo la herramienta cualitativa

De acuerdo con el objetivo general desarrollado en el punto 2.4.1 del capitulo 11, se

plantea lo siguiente:
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Determinar en qué medida se relaciona la participacion de las pymes peruanas de prendas de

alpaca en el "Programa Comercio Electronico” de Promperu con su desempefio exportador

entre los afios 2018-2021.

4.1.3.1. Andlisis del Objetivo General

En el presente punto se realizé un analisis exhaustivo del total de las entrevistas
realizadas a los expertos, con la finalidad de determinar la relacion entre las variables de estudio.
Asimismo, nos permitié adquirir mayores conocimientos con un analisis mas profundo en
relacion al “Programa Comercio Electronico” de Prompert y las empresas exportadoras de
prendas de alpaca. Del mismo modo, se realizaron las entrevistas correspondientes a las
empresas del sector textil comercializadores de prendas de alpaca participantes de dicho
programa en el periodo 2018-2021. Cabe mencionar que, para poder obtener dichas entrevistas,
el grupo realizé una basqueda en distintas plataformas y redes sociales para poder contactar a los
representantes o personas responsables de las empresas que se encontraban en la base de datos de
Promperu. Ante ello, se concluyd que la participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperu se encuentra relacionado con el desempefio exportador de las empresas del sector
textil de prendas de alpaca, por lo que, se pudo evidenciar que hay una relacién directa entre
ambas variables.

A continuacidn, se presenta el resultado detallado de las 12 entrevistas procesadas en el

software Atlas Ti version 9. Ademas, se puede determinar las codificaciones realizadas que

comprenden las 6 dimensiones y 10 indicadores. Pese a ello, tan solo se citaron las siguientes
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categorias o cddigos: (i) asesorias y capacitaciones, (ii) desarrollo de modelo de negocio, (iii)
estrategia digital, (iv) calidad de producto, (v) estabilidad laboral, (vi) plan de accion, (vii)
acceso a nuevos mercados, (viii) beneficios empresariales, (ix) grado de satisfaccion y (x)

percepcion.
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Figura 21

Vista de la red general de las variables “Programa Comercio Electronico" de Promperu y “desemperio exportador”.

1.3.1
1.3.2. Plan de is.associated-with—— = Estabilidad lab...
accion is panﬁf
/

\"‘iS‘partpf 1.2.2. Calidad

1.3 de producto
Compromiso
exportador
is associated with
is part of
is associated with is associated with

i 1.2.1.

s cause of i & L
i = is part of 1% Errateain is part of — Estrategia digital

- - 1 1. - . i - 2
Conocimiento <+———————Iis associated.with ™ de exportacion
exportador
o T is part of Percepcion
is part o
: tof Is part of is associated with
Is part o 1. “Programa
Comercio
1.1.2. Electrénico” de -
Desarrollo de Promperu 2.1. Intensidad
1.1.1. _«is.associated-with™ modelo de is associated with de la exportacion
Asesorias y negocio

capacitaciones
is associated with is part of

‘/'/’/’is associated with

2. Desempeio
exportador e

is associated with is part of

2.1.1. Acceso
2.2. Logl_’q de a nuevos merca...
la exportacién

is cduse of is part of )
is associated with
= is associated with
Satisfaccion de la is associated with is part of
exportacién
is part of
221
is.associated-with———— Beneficios
2.3.1. Grado - empresariales

de satisfaccion

Nota. Vista de la red general de las variables “Programa Comercio Electronico" de Prompert y “desempeino exportador”, junto a sus
dimensiones e indicadores procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracién propia.



En la siguiente figura se puede visualizar la red obtenida mediante la relacion entre la
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variable “Programa Comercio Electronico” de Promperu y la variable “Desempefio exportador”,

siendo esta ultima conformada por las tres dimensiones: (i) intensidad de la exportacion, (ii)

logro de la exportacion y (iii) satisfaccion de la exportacion. Ademas, estas seran evaluadas

segun sus indicadores respectivos.

Figura 22

Vista de red del “Programa Comercio Electronico y su relacion con el desemperio exportador”.

1. “Programa =
Comercio «——is associated-with— exp2 63:53;“"’&“0
Electronico” de
Prompert
is part of is part of
2.1. Intensidad . ! ) 23.
de la exportacion * ° associated-with— Satisfaccion de la
is part of exportacion
is part of is part of
Is associatad with is associated with
_ ) ) 2.3.1. Grado
2.1.1.Acceso o is'associated-with de satisfaccion

a huevos merca...
2.2. Logro de
la exportacion

is associated with Is assaclatod with

is part of

L2518
Beneficios
empresariales

Nota. Vista de red del “Programa Comercio Electronico y su relacion con el desempetio
exportador” procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

En la siguiente figura, se puede visualizar los extractos de entrevista realizadas a los

actores claves del presente estudio con relacion a la dimension “intensidad de la exportacion” y

la variable “desempefio exportador”.



Figura 23

Vista de red de “desemperio exportador” junto a su dimension “Intensidad de la exportacion” y

su indicador “Acceso a nuevos mercados” .

2. Desempefio

exportador

is part of

2.1. Intensidad
de la exportacion

is part of

o

2.1.1. Acceso
anuevos merca...

L

y'l

S

R

4:18 11 14, No
he exportado en
cantidad pero si
he podido
exportar a Japoén,
Corea, Taiwan, en
Asia basicamente
e... en EMPRESA
- SUMAQ QARA
SAC - YULI
TORRES
GARCIA.docx

13:11 9 30, En
el extranjero no se
ha llegado a
ofrecer productos
en estos
Marketplace,
solamente el
Falabella P... en
EMPRESA -
ANNTARAH PERU
SAC - CATTY
ALVAREZ (2).docx

R

1:16 1 22,
Puedo decir que
es lo mismo, no
ha habido mayor
relevancia en la

2:35 1] 22,
logramos
establecer
contratos de
negocio con la

Hemos seguido
exportando
posterior a la
participacion, por
ejemplo con
Francia al que
también nos co...
en EMPRESA -
CORPORACION
OTTANER -
MARILU
LIVIA.docx

v

capacitacion empresa Khipu y
particularmente lograr casi el
con lo... en envio a este
EMPRESA - programa... en
ESPACIO \»| EMPRESA -
CONCEPTO GESTION Y
MODA - DISENO
GIANCARLO RUNAKAY -
~| BARBARAN JIMENA
MARAVI.docx AZALGARA
CUADROS.docx
11:18 1 22, 10:20 112,

Nosotros estamos
en jd.com de
Chinay en otra
pagina de Japén
por medio de
Prompert y en un
programa... en
EMPRESA -
PERUVIAN
TRADITION -
CARLOS
CORDERO
BERKOVIC.docx

Nota. Vista de red de “desempefio exportador” junto a su dimension “Intensidad de la
exportacion” y su indicador “Acceso a nuevos mercados” procesado a través del software Atlas
Ti. Elaboracion propia.

Del mismo modo, a continuacion, se puede visualizar los extractos de entrevista

realizadas a los actores claves del presente estudio con relacion a la dimension “logro de la

exportacion” y la variable “desempeno exportador”.



Figura 24
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Vista de red de “desemperio exportador” junto a su dimension “Logro de la exportacion” y su

indicador “Beneficios empresariales”.

2. Desempeiio

exportador

4
is part of

2.2, Logro de

Y

la exportacién

is part of

2.21.
Beneficios

empresariales

*® ®

1:11 12,
hacer unos
contactos,
conocer algunos
colegas,
empresas que
trabajan en el

12:10 112,
nuevo clientes
directamente, si
he logrado tres
nuevos clientes
que hasta ahora
los seguimos

13:6 112, los
beneficios que
mostraba la
metodologia, las
ventajas, los TLC,
los beneficios con
el estado por... en

cuando llevamos
el programa nos

.| encontrabamos
| con muy poco

desarrollo en
cuando a las

.| redes sociales...

o

acceso a asesoria
técnica
especializada asi

.| como también el

acceso a poder
apalancarse o
formar p... en

-

mismo rubro. Un atendie... en EMPRESA -
poco apre... en EMPRESA - »| ANNTARAH PERU
EMPRESA - *| SINCRONIA SAC - CATTY
ESPACIO TEXTIL - ALVAREZ (2).docx
CONCEPTO | PATRICIA
MODA - HURTADO.docx
.| GIANCARLO BA...
2:28 112, 6:7 110, el 7:5 110, sobre

todo la asesoria y
el
acomparamiento,
porque muchas
veces solo se
queda en una
asesoria pero n...

N i EXPERTO - en EXPERTO -
~. U HUBER HIPOLITO | | JESUS SUYON
DISENO MATTOS.docx SOSA.docx
RUNAKAY - JIM... |
10:16 1112, los 8:11 110, lo 11:191]8,
beneficios esta que tienen que Prompert te daba
bien, te hicieron la |a| buscar es generar esas dos cosas,
compra, te capacidad en las || ese era el tema de
pusieron en la propias conseguir al
plataforma virtual organizaciones o distribuidor que
pero no creo q... dejarles ellos habian
en EMPRESA - herramientas... en | | busca... en
PERUVIAN EXPERTO - JUAN EMPRESA -
TRADITION - PRADA CORPORACION
CARLOS CORD... ARROYO.docx OTTANER - MA...

Nota. Vista de red de “desempefio exportador” junto a su dimension “Logro de la exportacion” y
su indicador “Beneficios empresariales” procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion

propia.

Asimismo, se puede visualizar los extractos de entrevista realizadas a los actores claves

del presente estudio con relacion a la dimension “satisfaccion de la exportacion” y la variable

“desempefio exportador”.



Figura 25
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Vista de red de “desemperio exportador” junto a su dimension “Satisfaccion de la exportacion”

v su indicador “Grado de satisfaccion”.

Nota. Vista de red de “desempefio exportador” junto a su dimension “Satisfaccion de la
exportacion” y su indicador “Grado de satisfaccion” procesado a través del software Atlas Ti.
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R
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bien tedrica y ya
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empresas como

4:19 110, En
verdad la idea de
todo el proyecto
me parece super
bueno porque

12:151 32, lo
que se tiene que
hacer es primero
evaluar las marcas
que estan listas

13:4 9] 32, que
las capacitaciones
sea mas seguido,
el periodo entre
las que se realizan

que se mas
dindmica y mas

tienen mucho para

_| explotar porque el
»| nombre lo

tenemos pero nos

electrénico que
brinda Prompert

k| para pequeinas

empresas o

la mia que ya para que puedan para ser no deberia ser tan
estamos haber hecho eso internacionalizada | | exte... en
trabajand... en h... en EMPRESA ... en EMPRESA - || EMPRESA -
EMPRESA - - SUMAQ QARA SINCRONIA ANNTARAH PERU
ESPACIO SAC - YULI TEXTIL - SAC - CATTY
CONCEPTO TORRES 1 PATRICIA ALVAREZ (2).docx
MODA - GIANC... |.| GARCIA.docx HURTADO.docx
4:12 1 33, Creo 4:13 1133, 10:14 9 30, Yo 2:36 110, lo

.| que las Pienso que es creo que esto de veo bastante

plataformas tienen | | bastante basica, comercio completo, tocaron

diferentes tépicos
en cuanto al e~

»| commerce lo

Unico que si me

1 SUMAQ QARA falta... en medianas ust... en
.| SAC - YULI EMPRESA - empre... en MPRESA -
TORRES SUMAQ QARA EMPRESA - GESTION Y
GARCIA.docx | SAC - YULI PERUVIAN DISENO
H TORRES GARCI... | | TRADITION - C... RUNAKAY - JIM...
¥ - D -
11:11 1 32, Los 11:129 32, el 13:5 1 32, De 0 2:37 1 32, se 10:15 1 30,
aspectos que tema del costo del | | repente mayor divida en dos Creo que lo

deberia mejorar
son la variedad de
productos que
podrian ser
agrupados por
rubro, i... en
EMPRESA -
CORPORACION
OTTANER -
MARILU
LIVIA.docx

flete, sé que el
apoyo con dicho
concepto se da
pero en los
siguientes
envios... en
EMPRESA -
CORPORACION
OTTANER -
MARILU

LIVIA.docx

facilidad para los
retornos de las
exhibiciones que
se hacen con
prendas de
afuera,... en
EMPRESA -
ANNTARAH PERU
SAC - CATTY
ALVAREZ (2).docx

donde se puedan
tocar temas ya
relacionados con
una empresa que
ya esté
implementan... en
EMPRESA -
GESTION Y
DISENO
RUNAKAY -
JIMENA AZALG...

~

siguen haciendo
muy bien, ese
curso lo llevamos
hace unos cuatro
o cinco afos y
fueron v... en
EMPRESA -
PERUVIAN
TRADITION -
CARLOS CORD...

Elaboracion propia.

En esta seccion, se pudo analizar las tres dimensiones “intensidad de la exportacion”
9 b

“logro de la exportacion” y “satisfaccion de la exportacion” de la variable “desempeio

exportador” en relacion a la participacion en el “Programa Comercio Electronico” de Prompert.

Asimismo, para analizar la dimension “intensidad de la exportacion”, se descompuso la

dimension en el indicador “Acceso a nuevos mercados”.



129

Las empresas comercializadoras de prendas de alpaca sefialan que se estaba presentando
una tendencia de crecimiento en las ventas en linea para el afio 2020, sobre todo en el comercio
internacional, y a la vez, para el afio 2019, la pandemia fue otro empujon para buscar tomar
acciones con respecto a las ventas, por lo que decidieron participar del “Programa Comercio

Electronico” de Promperu para conocer mas sobre la adaptacion del comercio electronico en su

empresa, siendo esto reforzado con la informacion detallada en el punto 2.1. Realidad

problematica, en donde se demuestra la existencia de una tendencia positiva con lo que respecta
a las ventas a través del mundo digital, la cual fue encontrada en fuentes como Euromonitor.
Asimismo, con base en la experiencia del programa los entrevistados sefialan que, posterior a su
participacion, lograron acceder a nuevos mercados en cierta medida, siendo Japon el principal
mercado al que accedid la mayoria debido a su alta demanda en productos textiles. No obstante,
solo una de las empresas entrevistadas indica que no fue relevante el programa con respecto a su
ingreso a nuevos mercados, a diferencia de las demas, que indican haber ingresado a nuevos
mercados, pero en distinta proporcién, algunas solo a un nuevo mercado y otras a mas, aclarando

que fueron estos ingresos gracias a la implementacion de los conocimientos adquiridos en el
programa. A continuacion, se muestra las citas relacionadas al presente indicador “Acceso a
nuevos mercados’:

“Logramos establecer contratos de negocio con la empresa Khipu y lograr

casi el envio a este programa de e-commerce de Chile, por lo tanto, si nos ayudd

bastante” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“No he exportado en cantidad, pero si he podido exportar a Japon, Corea,

Taiwan, en Asia basicamente entonces hemos podido llegar con nuestros
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productos super lejos e ingresar a Asia no es facil. Participar en este programa con
Promper nos ha abierto las puertas basicamente” (Torres, J., comunicacion

personal, 28 de setiembre de 2022).
“Nosotros estamos en jd.com de China y en otra pégina de Japdon por

medio de Promperd (...) pero no siento que hayan sido para nosotros
verdaderamente eficientes o que nos hayan traido una rentabilidad alta porque la
verdad que no ha sido asi. Hemos participado, hemos hecho las ventas, pero no
hemos tenido una recompra” (Cordero, C., comunicacion personal, 20 de
setiembre de 2022).

“Hemos seguido exportando posterior a la participacion, por ejemplo, con
Francia al que también nos conectaron. Pudimos seguir, en Japon, con los que
también hemos realizado unos nuevos pedidos, en Paises Bajos también, se han
afianzado nuevas relaciones que nos ha permitido también ingresar a estos
mercados” (Livia, M., comunicacion personal, 13 de octubre de 2022).

“En el extranjero no se ha llegado a ofrecer productos en estos
Marketplace, pero si a Marketplace nacionales como Falabella (...). Basicamente
en este programa no creo que haya sido mucho mas que en todo el trabajo que
hace Promperu con respecto a la marca, ferias, entre otros; si nos ayuda a nosotros

como empresa peruana, pues nos ayuda a exhibir nuestras prendas, disefios,

caracteristica, fibras y demas” (Alvarez, C., comunicacion personal, 19 de octubre

de 2022).
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“Puedo decir que es lo mismo, no ha habido mayor relevancia en mis
exportaciones particularmente con lo que estamos hablando del Programa
Comercio Electronico, los mercados seguian siendo los mismos” (Barbaran, G.,
comunicacion personal, 21 de setiembre de 2022).

La dimension “Logro de la exportacion” se descompone con el indicador “Beneficios
empresariales”, siendo asi que los entrevistados indican que los beneficios obtenidos a raiz de su
participacion en el programa a tratar en el presente estudio se hacen visibles a mediano plazo
debido a que el marco de esta iniciativa por parte del estado se basa en una accion de

prospeccion. Esto quiere decir que se busca repercutir en las exportaciones, pero no en el corto

plazo sino en el mediano. Cabe resaltar que esta declaracion la refuerza uno de los expertos

participantes de la ejecucion del programa, indicando lo siguiente: “es una accién que busca que
repercuta en las exportaciones de mediano plazo, no es accion de corto tiempo, hay que

fortalecer capacidades, hay que sensibilizar a las empresas” (Anteparra, D., comunicacion
personal, 06 de setiembre de 2022). Asimismo, otros expertos mencionan que parte de la
iniciativa del programa ha sido contribuir en el desarrollo y capacidades de las empresas de

manera autonoma. Ante ello, las empresas han podido obtener parte de estos beneficios

brindados por el “Programa Comercio Electronico” de Prompert. A continuacion, se mostraran

algunas citas sobre lo mencionado en el presente parrafo:
“Sobre todo la asesoria y el acompanamiento, porque muchas veces solo
se queda en una asesoria, pero no hay un acompafiamiento para ver cuales han

sido los resultados de dicho programa” (Suydn, J., comunicacion personal, 28 de

setiembre de 2022).
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“Lo que tienen que buscar es generar capacidad en las propias
organizaciones o dejarles herramientas Utiles (...) el fin tiene que ser apoyar y

hacer que las organizaciones tengan o generen capacidades que le puedan servir
para su dia a dia” (Prada, J., comunicacién personal, 06 de setiembre de 2022)
“El acceso a asesoria técnica especializada, asi como también el acceso a
poder apalancarse o formar parte de estrategias con opciones que les brinde la
oportunidad de poder promocionar sus productos en mercados que actualmente
ellos no tienen acceso” (Hipolito, H., comunicacion personal, 30 de setiembre de

2022).

“Nuevos clientes directamente, si he logrado tres nuevos clientes que hasta

ahora los seguimos atendiendo” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de

octubre de 2022).

“Prompert te daba esas dos cosas, uno era el tema de conseguir al
distribuidor que ellos habian buscado y lo otro era el tema del flete que es la parte

critica cuando entras a un mercado” (Livia, M., comunicacion personal, 13 de
octubre de 2022).

Finalmente, con respecto a la dimension “Satisfaccion de la exportacion”, se descompone
esta con el indicador “Grado de satisfaccion”. Los entrevistados indican que su participacion en
el programa fue buena y consideran que el programa fue completo. No obstante, surgieron
diversas opiniones de mejora en la que resalta y se repite el de separar las empresas participantes

gue aun no se encuentren listas para implementar el e-commerce de las empresas participantes

que cuentan ya con las herramientas y estan listos para llevar a cabo el proceso de e-commerce



133

en Marketplace extranjeros. Asimismo, sefialan que hubieran preferido adquirir a la par una
asesoria personalizada que pueda absolver sus dudas con respecto a las capacitaciones que se
iban dando y a la vez que funcionen como acompafiamiento durante el proceso de ejecucién.
Esta ultima sugerencia la avala un experto también entrevistado que formo parte del programa
como capacitador, sefialando que: “en mi caso no tomamos examen, no dejamos tareas, no habia

evaluaciones, solamente eran asistencias. Me pedian que grabe, que tome asistencia y tome lista

y que el zoom grabado se mande, pero no sabria como es la evaluacion (...) no hubo un control
para que sepas si estaban estudiando o capacitandose” (Woodman, K., comunicacion personal,

13 de setiembre de 2022). Ante ello, estas principales sugerencias podran ser tomadas como

recomendaciones en el presente trabajo para la ejecucion de los préximos programas.
A continuacion, se mostraran algunas citas relacionadas al indicador “Grado de
satisfaccion™:
“Creo que lo siguen haciendo muy bien, ese curso lo llevamos hace unos
cuatro o cinco afios y fueron varias clases” (Cordero, C., comunicacién personal,

20 de setiembre de 2022).

“En verdad, la idea de todo el proyecto me parecid siper buena porque
para que puedan haber hecho eso han tenido que hacer todo un estudio de mercado,

mejorar muchisimo, en cuanto a las plataformas creo yo” (Torres, J.,
comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).
“(...) lo veo bastante completo, tocaron diferentes topicos en cuanto al e-

commerce lo Unico que si me gustaria o que tal vez podria mejorar es la

participacion personalizada, que incentiven a las empresas a que participen
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durante las capacitaciones y no solamente eso, sino que de repente una asesoria

uno a uno con las empresas, resolviendo algunas dudas” (Azalgara, J.,
comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“que las capacitaciones sean mas seguidas, el periodo entre las que se
realizan no deberia ser tan extenso, facilidades no solo con las herramientas sino
hacer un acompafiamiento para poder finalizar con los otros Marketplace

extranjeros” (Azalgara, J., comunicacién personal, 28 de setiembre de 2022).

“Yo creo que fue bueno pero lo que se tiene que hacer es primero evaluar
las marcas que estan listas para ser internacionalizadas mediante el internet con

una propuesta potente, fuerte y hacia qué mercados, porque son mercados tan
distintos” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de octubre de 2022).

“Completo en cuanto a conocimientos, pero nos gustaria que el programa
se divida en dos donde se puedan tocar temas ya relacionados con una empresa
que ya esté implementando el e-commerce o esté desarrollando un e-commerce

propio ya en Marketplace” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de setiembre
de 2022).

“La primera parte es bien tedrica y ya pues por ejemplo empresas como la
mia que ya estamos trabajando, que ya estan operando, que ya exportamos y
tenemos cierta experiencia, necesitamos un programa que un poco evalué la
empresa y sea mas practico y haga la ensefianza o capacitacion un poco mas

avanzada para poder aplicar mas rapidamente las operaciones” (Barbarén, G.,

comunicacion personal, 21 de setiembre de 2022).
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Segun Bohorquez y Silva (2020), este tipo de programas implementado por parte de las
entidades del estado no llega a satisfacer en su totalidad a todas las empresas participantes pues
se presentan diversos factores que son dificiles de controlar. En concordancia con los resultados
obtenidos de los entrevistados, dichas falencias por parte del programa estan relacionados con las
diferencias marcadas que presentan cada una de las empresas. No obstante, es necesario resaltar
que si bien es cierto este tipo de programas requiere de una planificacion detallada, no es posible
dar un seguimiento continuo a los participantes para el cumplimiento de los objetivos; es por
ello, que en muchas ocasiones los resultados entre una y otra empresa son evidentes. Por tal
motivo, la presente investigacion busca conocer la percepcion que tienen estas empresas acerca
del rol que cumple el estado y el cumplimiento de los objetivos planteados en el programa.

Con base en lo mencionado en los parrafos anteriores, se puede concluir que existe una
relacion positiva moderada entre el “Programa Comercio Electronico” de Prompert y el

desempefio exportador de las empresas exportadoras de prendas de alpaca participantes entre el

2018 al 2021. En pocas palabras, esto se debe a que la participacion de las empresas

exportadoras de prendas de alpaca en el “Programa Comercio Electronico” de Promper( ha
generado en ellas un acceso a nuevos mercados en distinta proporcidn, también algunas han
obtenido beneficios como conseguir nuevos clientes o proveedores, asi mismo, sefialan los
entrevistados que pese a que consideran su participacién como buena, sugieren mejoras como

adquirir una capacitacion personalizada y separar en grupos segun el nivel de preparacién sobre

el e-commerce.
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4.1.3.2. Andlisis del Objetivo Especifico 1

Conocer la percepcion del ecosistema de la industria de prendas de alpaca (empresas y actores

clave) sobre su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de Promperu entre los

anos 2018-2021.

A continuacion, se detallaran ciertos extractos de las entrevistas realizadas acordes con la

categoria “percepcion de la industria de prendas de alpaca” asociada al “Programa Comercio

Electronico” de Promperu.
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Figura 26
Vista de red de “percepcion de la industria de prendas de alpaca” respecto al “Programa

Comercio Electronico” de Promperu.
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Nota. Vista de red de “percepcion de la industria de prendas de alpaca” respecto al “Programa
Comercio Electronico” de Promperu procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion
propia.

Es de suma importancia conocer la percepcion que tienen tanto las empresas como

expertos de la industria textil de prendas de alpaca en relacion al “Programa Comercio

Electrénico” de Promperu, ya que esto nos permitira conocer la perspectiva que tienen respecto
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al desarrollo del programa. Con base en la informacion que se pudo recopilar de las entrevistas

realizadas, podemos afirmar que tanto las empresas como los expertos del sector textil de
prendas de alpaca han tenido una apreciacion distinta del presente programa. Esta iniciativa por
parte de Promperu busca sensibilizar a las empresas del sector y prepararlas para su
internacionalizacion a través de herramientas y oportunidades digitales creadas a partir del
“Programa Comercio Electronico” de Promperu, las cuales se basan en el conocimiento
exportador, las estrategias de exportacion y el compromiso exportador. Sin embargo, el grado de
influencia de estos tres conceptos influye de manera independiente a cada una de las empresas
participantes. En términos generales, los actores claves de la industria textil de prendas de alpaca
tienen conceptos distintos sobre el comercio electrénico transfronterizo, incluso en algunos casos
no conocian dicho término, es por ello que no hay una comprensién uniforme del tema. A
continuacion, se detallan las citas que constatan lo previamente mencionado:
Citas de expertos
“Un componente comercial llamado transfronterizo en el cual se desarrollan

pilotos sobre cuales empresas participan, prospectan la comercializacion de sus

productos a través de los principales Marketplace de distintos mercados”
(Anteparra, D., comunicacion personal, 06 de setiembre de 2022).

“El comercio electronico es un canal importante de ascenso sostenido en
estos ultimos afios pero que requiere también mucha paciencia e inversion (...) hay
que desarrollar un esfuerzo importante en materia de acciones de marketing digital,
generar contenidos apropiados al segmento” (Anteparra, D., comunicacion

personal, 06 de setiembre de 2022).
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“Es la via mas econdmica y mejor para poder llegar a su publico objetivo y

sobre todo al mundo del comercio electrénico y las exportaciones de sus productos”
(Woodman, K., comunicacién personal, 13 de setiembre de 2022).
“Este tipo de comercio apoya a las empresas a obtener recursos, pero no

todas estan en la misma situacién o en el mismo impacto. (...) es una forma de
diversificar riesgos a lo inestable que puede ser el mercado nacional.” (Prada, J.,
comunicacion personal, 06 de setiembre de 2022).

“Comercio de exportaciones e importaciones de productos textiles (...)
mediante el cual opta por la innovacion del proceso y del producto a diferentes tipos
de industria. Basicamente busca el desarrollo de los productos y también de las
empresas y su capacidad innovadora” (Hipdlito, H., comunicacion personal, 30 de

setiembre de 2022).

Citas de empresas

“Después de las capacitaciones si logramos tener una idea un poco mas clara
del comercio transfronterizo y como si es que se llevaba bien y nosotros haciamos
algo al respecto podriamos obtener diferentes metas y cumplir diferentes metas

propuestas al mercado exterior” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de

setiembre de 2022).

“Basicamente era para empresas que exportamos, que de alguna u otra

manera ya teniamos un control de calidad o productos” (Torres, J., comunicacion

personal, 28 de setiembre de 2022).
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“El objetivo principal era pues sacar la marca peruana hacia el exterior y en
ese momento lo que Promper( hacia era apoyar con el tema del consolidado vy el
envio de los productos, en dar ese beneficio” (Livia, M., comunicacion personal,
13 de octubre de 2022).

“No conocia que era el comercio transfronterizo, recién desde Ila
capacitacion de Promperti es que escuchamos dicho término” (Alvarez, C.,

comunicacion personal, 19 de octubre de 2022).

“No conocia que era el comercio transfronterizo, creo que me invitaron en
algin momento para participar en una plataforma en Chile, pero en ese momento
no contaba con tanto stock, estabamos recién empezando con la tienda en Estados

Unidos asi que decidimos pasar” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de

octubre de 2022).

Asimismo, con base en las entrevistas, los actores claves consideran que el comercio

electronico consiste en la comercializacidn de productos, en este caso textiles de prendas de

alpaca, la cual tiene una alta aceptacion en mercados internacionales como por ejemplo los

mercados asiaticos y europeos. Por lo que gracias a los Marketplace y las distintas plataformas

digitales que utilizan las empresas pueden llegar a dichos mercados y fortalecer la oferta de

prendas de alpaca a nivel internacional. A continuacion, se detallan las citas que constatan lo

previamente mencionado:

“Es importante saber un poco de la base y saber como crear una plataforma

virtual de venta online” (Cordero, C., comunicacion personal, 20 de setiembre de

2022).
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“Somos conscientes que el futuro de los negocios es la venta en linea,

comercio electronico, la busqueda de clientes” (Barbaran, G., comunicacion
personal, 21 de setiembre de 2022).

“Lo que queriamos hacer era una transformacion digital completa de la
empresa y comenzar con esta entrada al mundo digital” (Azalgara, J., comunicacion
personal, 28 de setiembre de 2022).

“Si quieres incursionar en nuevos mercados lo critico es ello, encontrar
quien pueda probar tus productos y ver que resulta o no” (Livia, M., comunicacion
personal, 13 de octubre de 2022).

“La idea era generar marcas y como habiamos tenido una mision comercial
anterior a esto en Asia, habiamos visto que todo se movia en funcion a ello” (Torres,
J., comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

Finalmente, las empresas perciben que este modelo de negocio puede o no beneficiar a
las empresas exportadoras de prendas de alpaca, ya que los mismos productos ofrecidos son
complicados de vender a través de estos canales digitales. Ademas, consideran que en las
capacitaciones y asesorias desarrolladas en el programa deberian de tomar en consideracion las
necesidades y requerimientos de las empresas participantes para que las empresas puedan
aprovechar al maximo este medio de promocién.

“Las prendas de alpaca son muy caras de hacerlas y mantener un stock
activo para no saber si se va a vender por e-commerce. Podria manejar un abanico

de posibilidades, por lo menos cuatro empresas de comercio electronico y que el
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usuario pueda decidir, no solo dar una herramienta sin saber si es o no la mejor”

(Cordero, C., comunicacién personal, 20 de setiembre de 2022).

“Creo que tienen que adaptarse mejor a las empresas, como te decia
nosotros no hemos hecho ninguna venta por ahi pero si nos ha servido muchisimo
para apostar y crear nuestra propia marca y que nuestros clientes conozcan de
nuestros productos” (Torres, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022)

“Nosotros también tenemos dos e-commerce fuera de Peru, que los tenemos
en Europa y Estados Unidos asi que de todas maneras nos ayuda en el crecimiento

de estos dos puntos de venta” (Alvarez, C., comunicacion personal, 19 de octubre

de 2022).

4.1.3.3. Andlisis del Objetivo Especifico 2

Determinar en qué medida el conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio

Electronico” de Prompert se relaciona con el desempefio exportador de las pymes peruanas

de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

En la siguiente figura, se puede visualizar la red general de la dimension “Conocimiento
exportador”, sus indicadores y su relacion con la variable “Desempeiio exportador”.
Figura 27

Vista de red general de “Conocimiento Exportador” de la variable “Programa Comercio

Electronico” de Promperu.
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Nota. Vista de red general de “Conocimiento Exportador” de la variable “Programa Comercio
Electronico” de Promperu procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

Tal como podemos apreciar en la figura 26, hay una relacion estrecha entre el
conocimiento exportador de las empresas participantes del “Programa Comercio Electronico” de
Promperu y el desempefio exportador. Asimismo, podemos identificar dos indicadores claves
dentro de esta dimension los cuales se dividen en “asesorias y capacitaciones” y “desarrollo de
modelo de negocio” las cuales se encuentran asociadas entre si.

Asimismo, en la siguiente figura podemos visualizar pequefios extractos de las entrevistas
realizadas con respecto al indicador “Asesorias y capacitaciones”:

Figura 28

Vista de red de “Asesorias y capacitaciones” respecto al “Programa Comercio Electronico” de

Promperd.
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Nota. Vista de red de “Asesorias y capacitaciones” respecto al “Programa Comercio Electronico”
de Promperu procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

Es importante mencionar que el desarrollo del programa se fundamenta en este preciso

indicador pues es la base elemental para impartir los conocimientos y dar un seguimiento
personalizado a las empresas participantes. Ademas, los participantes indicaron que se presento
una gran variedad de temas de interés los cuales buscaban orientar con base en la experiencia de
los capacitadores, buscando de esta manera hacer de las asesorias una experiencia mas real. A
continuacion, se detallan las citas que constatan lo previamente mencionado:

“Se les brind6 asesoria integral, no solamente en temas de marketing en

todas las aristas sino también en otros aspectos operativos de su negocio y ademas
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en temas de negocios internacionales y exportaciones” (Woodman, K.,

comunicacion personal, 13 de setiembre de 2022).

“(...) posicionamiento de marca, creacion de redes sociales, en pocas

palabras exportar mediante la era digital” (Cordero, C., comunicacion personal, 20
de setiembre de 2022).

“(...) tener una buena presentacion como la pagina web, ir trabajando las
redes sociales, tener una marca” (Barbaran, G., comunicacion personal, 21 de
setiembre de 2022).

“Adquirimos conocimientos relacionados a los Marketplace, a los
beneficios de estos, a como tendria que evolucionar nuestras operaciones para poder
entrar a estos” (Azalgara, J., comunicacidn personal, 28 de setiembre de 2022).

“Con el programa los conocimientos que hemos podido adquirir son con
base en lo digital, como hacer conocida la marca, potenciar las redes sociales y

adaptar la pagina web seglin las tendencias” (Torres, J., comunicacion personal, 28

de setiembre de 2022).

“(...) conocimientos de exportacion y de venta por ahi no iba la cosa, pero

si es un buen lugar para obtener nuevos canales, por ese lado me parece que si es
valioso para llegar al B2B” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de octubre de
2022).

En la siguiente figura se puede visualizar los extractos mas importantes obtenidos de las

entrevistas a los actores claves con respecto al indicador “desarrollo de modelo de negocio™:
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Figura 29
Vista de red de “Desarrollo de modelo de negocio” respecto al “Programa Comercio

Electronico” de Promperul.
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Nota. Vista de red de “Desarrollo de modelo de negocio” respecto al “Programa Comercio
Electronico” de Promperu procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracién propia.

Asimismo, es preciso resaltar que para cada empresa se debe analizar de manera
independiente el modelo de negocio mas adecuado y con base en esa decision poder evaluar

como se desarrolla a través del conocimiento adquirido del “Programa Comercio Electronico” de

PromperU. Es por ello que a continuacidn se detallan ciertos extractos de las entrevistas

realizadas a las empresas que sustentan lo mencionado en el presente parrafo.
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“(...) yo creo que aparte de dar a conocer nuevas marcas, nuevas empresas

0 nuevos servicios o productos, deberia conocer méas sobre la fibra de alpaca méas
que nada” (Cordero, C., comunicacién personal, 20 de setiembre de 2022).

“No ha habido mayor contribucion porque no opero con este tipo de negocio
de e-commerce” (Barbaran, G., comunicacion personal, 21 de setiembre de 2022).

“Este modelo de negocio va a poder mejorar tanto por el apoyo que da
Prompert como las capacitaciones como el acceso a las plataformas. Al final el e-
commerce te va a ayudar a que el modelo de negocio se internacionalice un poco
mas” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“El e-commerce en nuestra empresa con mis marcas ya lo teniamos
implementado, eso ha fluido bien” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de
octubre de 2022).

Segun Puente y Silva (2020), resaltan la importancia del apoyo que brinda el estado
peruano a través de este tipo de programas y capacitaciones a fin de contribuir en el crecimiento
de estas empresas. Sin embargo, parte del éxito o el logro de los objetivos se debe al esfuerzo
que tienen los mismos exportadores de adecuarse a las exigencias que piden los mercados y
fortalecer las capacidades para sobresalir en un mercado con una alta competencia. Asimismo,
los autores mencionan que es importante complementar este tipo de acciones con recursos
distintivos que den un mayor valor a los productos como son las certificaciones o estandares
internacionales. En tal sentido, las ferias y ruedas de negocios desarrolladas por Promperd

permiten a los exportadores tener un mayor acercamiento a empresas que si cuentan con este tipo
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de distintivos; y que en muchas ocasiones son las pequefias y medianas empresas quienes
obtienen de estas experiencias un mejor provecho y les ayuda a generar mayor valor a su marca.

4.1.3.4. Andlisis del Objetivo Especifico 3

Determinar en qué medida las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa
Comercio Electrénico” de Prompert se relacionan con el desempeiio exportador de las pymes

peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

En la siguiente figura, se puede visualizar la red general de la relacion entre la dimension
“estrategias de exportacion” y la variable “desempefio exportador” respecto al “Programa de
Comercio Electronico” de Promperti. Del mismo modo se muestran los indicadores que
conforman dicha dimension:

Figura 30

Vista de red general de “Estrategia de exportacion” de la variable “Programa Comercio

Electronico” de Promperii.
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Nota. Vista de red general de “Estrategia de exportacion” de la variable “Programa Comercio
Electronico” de Promperu procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.



Del mismo modo, en la figura 29 extraida del software Atlas Ti se puede apreciar

pequefios extractos de las entrevistas realizadas respecto del indicador “estrategia digital”:

Figura 31

Vista de red de “Estrategia digital” respecto al “Programa Comercio Electronico” de

Promperu.

Nota. Vista de red de “Estrategia digital” respecto al “Programa Comercio Electronico” de
Promper0 procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.
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acciones que las empresas deben considerar para planificar su oferta exportable, en este caso se

deben de tomar en cuenta diversos aspectos que se adapten a la realidad de la empresa para

ponerlas en practica y se logren los objetivos. Gran parte de las personas entrevistadas coinciden
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en que debe haber una planificacion acorde a las capacidades y recursos de la empresa, tal es asi

que conforme se utilicen las herramientas adecuadas 0 mas de una opcion se puede garantizar el

éxito de la estrategia.

“La estrategia digital es lo que te va a indicar cuales son los pasos a seguir
y cuando realizarlos” (Prada, J., comunicacion personal, 06 de setiembre de 2022).

“Planes que deben desarrollar la compaiiia en la va a poner el tipo de canal
para la comercializacién de su mercaderia” (Hipdlito, H., comunicacién personal,
30 de setiembre de 2022).

“Plan de accion para poder atender efectivamente a tu usuario final por
internet” (Cordero, C., comunicacion personal, 20 de setiembre de 2022).

“Considerar estrategias digitales para una venta, establecimiento de una

marca 0 posicionamiento de la misma no funcionara por eso es que se debe

considerar todo el conjunto” (Livia, M., comunicacién personal, 13 de octubre de
2022).

“Al combinar certificaciones con un desarrollo en cuanto a plataformas e-
commerce Yy al ingreso sobre todo a redes sociales va a generar un crecimiento que
poco a poco se irda manteniendo” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de
setiembre de 2022).

Asimismo, en la figura 30 extraida del software Atlas Ti se puede distinguir pequefios

extractos de las entrevistas realizadas respecto del indicador “calidad de producto™:
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Figura 32
Vista de red de “Calidad de producto” respecto al “Programa Comercio Electronico” de

Promperu.

1. “Programa
Comercio Electrénico”
de Prompert

is part of

1.2. Estrategia
de exportacion

A
is part of

1.2.2. Calidad
de producto

e

EX)

1:7 1] 32, ese ha
sido un poco ese

2:22 9] 30,
estamos haciendo

proceso de ahora para poder
4:9 1 31, 6:6 1] 20,

Estamos creando actualmente no

su propia solo es necesario
10:11 9 28, No 12:5 9] 30,

llevamos nosotros
e-commerce, ho

estamos atentos
con la tendencia,

11:8 1 30, ya
veniamos
trabajando
productos que
tienen un diseno
mas
contemporaneo,
minimalista, con
colores ne... en
EMPRESA -
CORPORACION
OTTANER -
MARILU LIVIAd...

13:1 9 30, hay
varios pasos que
tenemos que
seguir que
basicamente
Promperu pide
para sus
capacitaciones asi
qu... en
EMPRESA -
ANNTARAH PERU
SAC - CATTY
ALVAREZ (2).docx

Nota. Vista de red de “Calidad de producto” respecto al “Programa Comercio Electronico” de
PromperU procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

Finalmente, podemos resaltar la importancia de la adaptacion de los productos a
mercados internacionales con los cuales no estaban familiarizados en su totalidad y que la
participacion en el programa de Promper0 y las distintas ferias que muy aparte del programa,

Promper( también ofrece, ayudd a que dicho proceso fuese mas sencillo. Ademas, es preciso

remarcar que parte del éxito de las empresas del sector que se han logrado internacionalizar es
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fruto del anélisis que realizan del entorno y de su capacidad para adaptarse a distintos mercados.

A continuacion, podemos demostrar lo antes mencionado con las afirmaciones de algunas de las
empresas entrevistadas:
“En nuestro proceso de trabajo muchos clientes nos han dado sus
indicaciones de empaque, hand tag, de como presentar, doblar, embolsar, empacar
y €50 nos ha ayudado a tener un producto que sirva y pueda comercializarse en
paises que tienen un nivel adquisitivo alto” (Barbaran, G., comunicacion personal,

21 de setiembre de 2022).

“Creo que el factor mas importante del cambio que se realizd fue la

adaptacion de los productos a los mercados internacionales” (Azalgara, J.,
comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“Nuestra mision es adaptarlo para poder estar en el mercado internacional,

entonces es algo a lo que realmente estamos atentos” (Hurtado, P., comunicacion

personal, 18 de octubre de 2022).

4.1.3.5. Andlisis del Objetivo Especifico 4

Determinar en qué medida el compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio

Electronico” de Prompert se relaciona con el desempeiio exportador de las pymes peruanas

de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

En la siguiente figura, se visualiza la relacion entre la dimension “Compromiso
exportador” y la variable “Desempefio exportador” respecto al “Programa Comercio

Electronico” de Promperu. Asimismo, se observan los indicadores de la dimension respectiva.
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Vista de red general de “Compromiso exportador” de la variable “Programa Comercio

Electronico” de Promperul.
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Nota. Vista de red general de “Compromiso exportador” de la variable “Programa Comercio
Electronico” de Promperu procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

Asimismo, en la siguiente figura se visualizan pequefios extractos de las entrevistas

realizadas con respecto al indicador “Estabilidad laboral”:

153
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Figura 34
Vista de red de “Estabilidad laboral” respecto al “Programa Comercio Electronico” de

Promperu.
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Nota. Vista de red de “Estabilidad laboral” respecto al “Programa Comercio Electronico” de
PromperU procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

En primer lugar, la definicion del indicador “estabilidad laboral” se enfoca en evaluar el

cargo que asumio la persona representante de la empresa durante la ejecucion del programay a la
vez, el nivel de rotacion de su puesto. Este indicador es sumamente importante tenerlo en cuenta
porque representa un cambio de escenario para la empresa, puede ocasionar efectos negativos o

positivos dependiendo de la frecuencia en la que se realice. Ante ello, existen diversas teorias
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sobre los efectos negativos que la alta rotacion de personal puede generar, como por ejemplo
capacitar a un trabajador para asumir grandes responsabilidades y que el cargo de este presente

una alta rotacion, puede significar un mayor costo y sobre todo un retraso en la mejora de la

empresa. Esta teoria la avala uno de los expertos entrevistados, quién formé parte de la ejecucion

del “Programa Comercio Electronico” de Prompert, mencionando lo siguiente: “(...) €S
importante resaltar que en muchos casos hay una alta rotacién por lo tanto el conocimiento
adquirido lo hace insostenible” (Anteparra, D., comunicacion personal, 06 de setiembre de
2022). Por ende, al evaluar las entrevistas realizadas se pudo identificar que los representantes de
las empresas participantes del programa, en su gran mayoria fueron encargados del area de
marketing y del area comercial, no obstante, sélo algunas sefialaron que fueron los mismos
fundadores que se encargaron de llevar las capacitaciones.

Asimismo, la mayoria también sefiala que la rotacion de estos puestos es baja, no
obstante, algunos de los entrevistados indican que si les afecto la rotacion de personal de los

cargos que asumieron la participacion en el programa, ya que no pudo terminar de implementar
lo aprendido en su empresa significando esta una barrera para ingresar a nuevos mercados
mediante el e-commerce. En pocas palabras, se puede inferir que existe una relacion directa en
cuanto a la estabilidad laboral y el desempefio exportador, puesto que hemos podido identificar
influencia de manera negativa en el desempefio exportador de la empresa en los casos donde las
empresas si han presentado rotacion de personal alta, pues todo el proceso de capacitacion se ha

visto afectado, a diferencia de la gran mayoria de casos que presentan un nivel de rotacién de

personal bajo. Algunos de los extractos que avalan el presente parrafo, son los siguientes:
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“La persona que asistio esta como asistente de marketing, con ella se inici6

el puesto y actualmente ya lleva casi un afio con nosotros” (Alvarez, C.,
comunicacion personal, 19 de octubre de 2022).

“Mi hermana y yo fuimos las personas que llevaron a cabo el programa”
(Cordero, C., comunicacién personal, 20 de setiembre de 2022).

“Jefatura comercial, conformada por dos personas. Uno era la parte

comercial de stock y ventas del producto y la otra persona era comercio exterior.
Con una baja frecuencia de rotacion, pues tienen mucho tiempo con nosotros”
(Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de octubre de 2022).

“Para el programa participamos dos personas, un coordinador de marketing
y Yo que estaba encargada de comercial. Es una empresa pequefia y no hay tanta
rotacion, la verdad seguimos en los mismos puestos, desde el 2018 y yo desde el
2016” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“Los cargos que desempefié el personal fueron de ventas y marketing. La
frecuencia de rotacion es baja porque trabajamos de la mano con los disefiadores
gue ya tienen unos 6 afos, la de marketing unos 3 afios y bueno la de ventas si tienen
1 afio” (Torres, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“Uno era asistente comercial y el otro asistente administrativo, entonces a
las dos personas las envié. Yo dejé de contar con uno de ellos para el afio 2020, el
asistente comercial, pero el otro ya se habia desligado un poco antes, un afio antes”

(Barbaran, G., comunicacién personal, 21 de setiembre de 2022).
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En la siguiente figura se puede visualizar los extractos mas importantes obtenidos de las

entrevistas a los actores claves con respecto al indicador “plan de accion”:
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Figura 35

Vista de red de “Plan de accion” respecto al “Programa Comercio Electronico” de Promperu.
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Nota. Vista de red de “Plan de accion” respecto al “Programa Comercio Electronico” de
PromperU procesado a través del software Atlas Ti. Elaboracion propia.

Finalmente, dentro de la dimension “compromiso exportador” hemos podido identificar

un indicador importante en el desarrollo del programa el cual se formula con base en el “plan de
accion”. Tal como hemos podido analizar las ideas expuestas por los expertos, es importante que
las empresas puedan aplicar una adecuada planeacion estratégica que les permita afrontar las

exigencias de los mercados internacionales. Asimismo, podemos identificar que gran parte de los

entrevistados han puesto en préactica los conocimientos adquiridos en el programa, asi como
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también han abordado de manera correctas las ideas propuestas por los expertos. A
continuacion, podemos demostrar lo antes mencionado con las afirmaciones de algunos de los
expertos y empresas entrevistadas.

“Lo primero, tener una imagen corporativa adecuada, puede ser optativo que

tenga o no registrada la marca en el mercado de destino (...) Tener también muy

claro cual es el negocio que maneja si es house sale o retail (...) Y que también
tengan una oferta que esté adecuada al mercado” (Prada, J., comunicacion personal,

06 de setiembre de 2022).

“Que la empresa defina muy bien al tipo de mercado que quiera acceder,
tener conocimiento de mercado que desarrolle sus fortalezas y oportunidades que
les pueda brindar la capacidad de poder acceder a ese mercado” (Hipolito, H.,
comunicacion personal, 30 de setiembre de 2022).

“No lo hemos aplicado a nuestra propia empresa porque lo estamos
tercerizando, creemos que, si una empresa va a vender online, lo mas importante es

la imagen que vas a dar en tu pagina web” (Cordero, C., comunicacion personal, 20

de setiembre de 2022).

“Lo unico que pudimos hacer fue mejorar la pagina web, una presentacion
que nos sirva como catalogo cuando tengamos alguna feria” (Barbaran, G.,
comunicacion personal, 21 de setiembre de 2022).

“Uno de los cambios mds importantes que hicimos después de la

capacitacion fue contratar a una empresa tercera para que se encargue de manejar
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todo lo de nuestra web y redes sociales.” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28

de setiembre de 2022).
“Hemos decidido tener un poco mas de stock para vender immediately en
Marketplace como este” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de octubre de
2022).
“Registramos la marca en Estados Unidos, y ahora mismo también lo
estamos haciendo en Canada” (Torres, J., comunicacion personal, 28 de setiembre
de 2022).
4.2. DESARROLLO CUANTITATIVO: ANALISIS DE DATOS
Como se menciono en el capitulo anterior, para el enfoque cuantitativo, se empleo el
instrumento “encuesta”. Estas fueron completadas por representantes de las empresas
comercializadoras de prendas a base de alpaca, participantes del “Programa Comercio
Electronico” de Promperu entre el afio 2018 al 2021, ocupando puestos como encargados,
supervisores del area comercial, CEQ’s, gerentes generales y administrativos.
Asimismo, este cuestionario estuvo conformado por 15 preguntas, las cuales surgen con

base en las variables y las dimensiones del presente estudio, y a la vez se plantearon respuestas

segun el método de medicidn escala de Likert, en donde: 1=Muy poco o nunca, 2=Poco,

3=Regular, 4=Bastante, 5=Totalmente (Ver Anexo 10).

4.2.1 Desarrollo del método estadistico elegido.

La difusion de la encuesta se realiz6 a través del correo electronico de cada empresa y en

algunos casos, a través de la red social WhatsApp, obteniendo un total de 19 empresas que

llenaron la informacion solicitada. No obstante, cabe recordar que 1 de ellas menciond que nunca
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ha participado del programa en cuestion, por lo que esta no fue considerada en el procesamiento

de datos. Luego de obtener las respuestas de las encuestas, se procedio a utilizar el software

SPSS para el respectivo procesamiento de datos y finalmente, validar las hipotesis planteadas.
4.2.2 Analisis estadistico (procesamiento de datos)

Pregunta 1: Antes de participar en el "Programa Comercio Electronico" de Promperu,

¢gué tanto conocimiento tenia sobre el comercio digital?

Tabla 17

Conocimiento sobre el comercio digital

Pregunta 1
Forcentaje Faorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Muy poco o nunca 1 56 56 56
Foco i 33,3 333 380
Regular 11 61,1 61,1 100,0
Total 18 100,0 100,0

Figura 36

¢ Qué tanto conocimiento tenia sobre el comercio digital?



Pregunta 1

GO
a
‘"
£ 40
@
2
I'Jc: 61,11%

2

33,33%
5,56%
T T
Muy poco o nunca Poco Regular
Pregunta 1

Nota. SPSS. Elaboracién propia.
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Analisis: De acuerdo con la figura 35, se evidencia que del 100%, el 61.1% de las pymes

encuestadas tenian un conocimiento “Regular” relacionado al comercio digital previo a su

participacion en el Programa “Comercio Electronico” de Prompert. Asimismo, el 33.3% de ellos

manifestaron tener “Poco” conocimiento, mientras que el 5.6% manifesto su opinion como “Muy

poco o nunca” haber tenido conocimientos previos sobre comercio digital, de tal modo se

evidencia que para la mayoria de las empresas si participaron del Programa Comercio

Electrénico con un conocimiento basico acerca del tema en cuestion.

Pregunta 2: ;Qué tanto considera usted que las capacitaciones recibidas en el "Programa

Comercio Electrénico"” de Promperu ha contribuido en sus conocimientos sobre el comercio

electrénico?



Tabla 18

Contribucion de conocimientos sobre el comercio electrénico por parte del "Programa Comercio

Electrénico™ de Promperu

Pregunta 2

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valico acumulado
Walido Muy poco o nunca 3 16,7 16,7 16,7
Poco g 44,4 444 61,1
Regular a 27,8 27,8 88,9
Bastante b, 111 11,1 100,0

Total 18 100,0 100,0

163



164

Figura 37
Contribucion de conocimientos sobre el comercio electrénico por parte del "Programa

Comercio Electrénico” de Promperud

Pregunta 2

Porcentaje

T T T T
Muy poco o nunca Poco Regular Bastante

Pregunta 2

Nota. SPSS. Elaboracién propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 36, se muestra que tan solo el 11.1% del total de las

pymes encuestadas consideran que las capacitaciones recibidas en el "Programa Comercio

Electronico" de Promperu han contribuido “Bastante” en sus conocimientos sobre el comercio

electronico. Asimismo, cerca del 27.8% de las empresas considera que la contribucion ha sido
“Regular”. Por su parte, alrededor del 61.1% de las pymes considera que dichas capacitaciones

no han contribuido en su conocimiento sobre el comercio electronico con 44.4% “Poco” y 16.7%

“Muy poco o nunca”, de tal modo se evidencia que en su mayoria las empresas consideran que



no han contribuido dichas capacitaciones en sus conocimientos previos sobre comercio

electrénico.

Pregunta 3: ¢En qué medida considera usted que recibié capacitaciones y asistencia

durante su participacion en el programa?
Tabla 19

Grado de influencia de las capacitaciones y asistencia

Pregunta 3

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walido  Muy poco o nunca 1 A6 A6 A6
Paoco ' ] 444 444 50,0
Regular _ 7 38.,9 38.,9 88.,9
Bastante 2 111 116 100,0

Taotal 18 100,0 . 100,0 .

Figura 38

Grado de influencia de las capacitaciones y asistencia

Pregunta 3

40

2
& 3
=
1]
2
o |44,44%i
o
20
1
11,11%
T T T T
Muy poco o nunca Poco Regular Bastante
Pregunta 3

Nota. SPSS. Elaboracién propia.
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Andlisis: De acuerdo con la figura 37, se evidencia que un 11.1% del total de pymes
encuestadas, considera que han recibido “Bastante” capacitacion y asistencia durante su
participacion en el “Programa Comercio Electronico”, mientras que el 38.9% consideran que
recibieron capacitaciones y asesorias de manera "Regular". Cabe indicar que un 44.4% declar6
que fue "Poco" y el 5.6% "Muy poco o nunca" por lo que en su gran mayoria no consideran que

hayan recibido las capacitaciones y asistencia adecuada durante su participacion en el programa.

Pregunta 4: ¢En qué medida considera usted que la capacitacion brindada en el
programa sobre los requerimientos que solicita el pais de destino para el ingreso de su producto
facilito su proceso de exportacion?

Tabla 20

Medida en que fue recibida la capacitacion sobre los requerimientos que solicita el pais de

destino para el ingreso de los productos

Pregunta 4
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valido  Muy poco o nunca 4 23,2 232 222
Poco 11 61,1 61,1 83,3
Regular 1 5.6 A6 =]
Bastante 2 149:1 149::1 100,0

Total 18 100.0 100,0




167

Figura 39
Medida en que fue recibida la capacitacién sobre los requerimientos que solicita el pais de

destino para el ingreso de los productos

Pregunta 4

B0

40

Porcentaje

20

5.56%

T T
Regular Bastarte

T T
Muy poco o nunca Poco

Pregunta 4

Nota. SPSS. Elaboracién propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 38, se muestra que un 11.1% del total de encuestados,
ha evidenciado que la capacitacion brindada en el programa sobre los requerimientos que solicita
el pais de destino para el ingreso de su producto facilita "Bastante” su proceso de exportacion.

Mientras que cerca del 83.33% evidenciaba un claro rechazo a dicha afirmacion con un 61.11%

afirmando que fue "Poco" y un 22.2% "Muy poco o nunca", de tal modo se evidencia que para la

mayoria de las empresas no ha sido facilitado el proceso de exportacion el hecho de realizar

capacitaciones sobre los requisitos que solicita el pais de destino para el ingreso de sus

productos.
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Pregunta 5: ¢;Qué tanto considera usted que su participacion en el "Programa Comercio

Electronico” de Promperu ha contribuido en la internacionalizacion de su empresa a nuevos

mercados?

Tabla 21

Contribucion en la internacionalizacion de la empresa en nuevos mercados

Figura 40

Pregunta b
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Valido Muy poco o nunca 3] 333 333 333
Poco ' g 50,0 ' 50,0 ' 83,3
Regular 3 . 16,7 . 16,7 . 100,0
Tatal 18 . 100,0 . 1000 .

Contribucion en la internacionalizacion de la empresa en nuevos mercados

Pregunta s

40

W

Porcentaje

%]

T T
Muy poco o nunca Pocao

Pregunta 5

T
Regular

Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 39, el 16.67% del total de encuestados consideran que

la participacién en el "Programa Comercio Electrénico” de Prompert contribuyd de manera



"Regular” en la internacionalizacién de su empresa a nuevos mercados. mientras que el 50%

afirma que fue "Poco" y el 33.3% "Muy poco o nunca", de tal modo se evidencia que no ha
contribuido para la mayoria de las empresas en la internacionalizacion a nuevos mercados a
través de la participacion del programa.

Pregunta 6: ¢;Qué tanto considera usted que los convenios con operadores logisticos,
ofrecidos por el programa durante su participacion, permitieron a su empresa ser mas
competitiva en sus operaciones?

Tabla 22

Convenios con operadores logisticos recibidos por el programa

Pregunta g
FPaorcentaje Paorcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walido  Muy poco o nunca 4 222 222 222
Poco 12 66,7 66,7 8849
Regular 2 111 111 100,0
Total 18 100,0 100,0

Figura 41

Convenios con operadores logisticos recibidos por el programa
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Pregunta 6

B0

Porcentaje

T
Regular

T T
Muy poco o nunca Poco

Pregunta 6

Nota. SPSS. Elaboracion propia.
Analisis: De acuerdo con la figura 40, el 11.11% del total de encuestados consideran que
los convenios con operadores logisticos, ofrecidos por el programa durante su participacion,

permitieron de manera "Regular” a su empresa ser mas competitiva en sus operaciones. Mientras

que el 66.67% afirmo que fue "Poco™ y el 22.2% "Muy poco o nunca”, de tal modo se evidencia
que no ha sido un factor clave los convenios para la mayoria de las empresas porque no les ha
permitido ser mas competitivos en sus operaciones.

Pregunta 7: ;Qué tanto considera usted que las herramientas ofrecidas por el programa
facilitaron el proceso de adaptacion al comercio electronico en su empresa?
Tabla 23
Facilitacion en el proceso de adaptacién al comercio electronico con las herramientas recibidas

por el programa



Pregunta 7

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valico acumulado
Walido  Muy poco o nunca 4 22,2 222 222
Poco 11 61,1 61,1 83,3
Regular 1 5.6 56 88,9
Bastante 2 11,1 111 100,0

Total 18 100,0 1000

Figura 42

171

Facilitacion en el proceso de adaptacién al comercio electrénico con las herramientas recibidas

por el programa

Pregunta 7

&0

Porcentaje

5,56%

T
Muy poco o nunca

T T T
Poco Regular Bastante

Pregunta 7

Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 41, se muestra que un 11.11% del total de

encuestados, ha evidenciado una opinion positiva al considerar que fue "Bastante™ la facilitacion

en el proceso de adaptacion al comercio electronico en su empresa a través de las herramientas

ofrecidas por el programa. Mientras que cerca del 83.3% evidencié un total desacuerdo a dicha

afirmacion al declarar que fue “Poco” para un 61.11% "Poco™ y "Muy poco 0 nunca™ para un
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22.22%, de tal modo se evidencia que dichas herramientas no han facilitado el proceso de

adaptacion al comercio electronico para la mayoria de las empresas participantes del programa.

Pregunta 8: ¢En qué medida considera usted que la participacion en el "Programa
Comercio Electronico™ de Promperu ha contribuido en su adquisicién de nuevos socios
estratégicos para acceder a tarifas preferenciales en Courier?

Tabla 24
Medida que en la que se considera que la participacion en el programa ha contribuido en su

adquisicion de nuevos socios estratégicos para acceder a tarifas preferenciales en Courier

Pregunta 8

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje wvalido acumulado
Walido Muy poco o nunca 5] 33,3 333 33,3
Poco 10 - 55,6 55,6 88,9
Bastante 2 11,1 11,1 100,0
Total 18 100,0 100,0

Figura 43
Medida que en la que se considera que la participacion en el programa ha contribuido en su

adquisicion de nuevos socios estratégicos para acceder a tarifas preferenciales en Courier

Pregunta 8

S0

30

Porcentaje

T T T
Muy poco o nunca Poco Bastante

Pregunta 8
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Anélisis: De acuerdo con la figura 42, el 11.1% del total de encuestados consideran que
hubo “Bastante" contribucion en la adquisicion de nuevos socios estratégicos para acceder a
tarifas preferenciales en Courier a través de la participacion en el "Programa Comercio
Electronico" de Promperu. Sin embargo, el 55.56% afirm6 que fue "Poco" y el 33.33% "Muy
poco o nunca" dicha contribucién, de tal modo se evidencia que no ha habido mayor
contribucién en la adquisicion de nuevos socios para las tarifas preferenciales via Courier en la
mayoria de las empresas participantes del programa.

Pregunta 9: ;Qué tan satisfecho se encuentra de haber participado en el "Programa
Comercio Electrénico” de Promperu y de los beneficios brindados por este?

Tabla 25

Satisfaccion de los participantes con respecto al programa y los beneficios recibidos

Pregunta 9

Porcentaje Forcentaje

Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Valide  Muy poco o nunca 2 111 111 111
Poco 8 444 444 556
Regular i 333 333 884
EBastante 1 5.6 a6 94 4
Totalmente 1 56 5.6 1000

Total 18 100,0 100,0
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Figura 44

Satisfaccién de los participantes con respecto al programa y los beneficios recibidos

Pregunta 9
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nunca

Pregunta 9

Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 43, se muestra que un 11.12% del total de

encuestados, ha evidenciado una opinion favorable con respecto a la satisfaccion de haber

participado en el "Programa Comercio Electronico” de Promper( y de los beneficios brindados

por éste, mientras que para el 33.3% tuvo una posicion mas neutral al declarar que fue
"Regular". Por otro lado, la gran mayoria manifesto que no se encontraban satisfechos de haber
participado y los beneficios que éste brindaba, con un 11.11% "Muy poco o nunca" satisfecho y
un 44.4% que se encuentra "Poco" satisfecho, de tal modo se evidencia que hay una muy poca

aceptacion o motivacion por parte de las empresas participantes.
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Pregunta 10: /Qué tanto considera usted que su participacion en el "Programa Comercio
Electronico" de Promperu alcanzé sus expectativas sobre el proceso de internacionalizacién
mediante lo digital?

Tabla 26
Expectativas de los participantes del programa sobre el proceso de internacionalizacion

mediante lo digital

Pregunta 10
Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado

Valido  Muy poco o nunca 2 111 M 111

Poco 14 78 77 8 9849

Regular 1 6 _ 5.6 _ 94 4

Bastante 1 iG] N5 100,0

Total 18 100,0 1000

Figura 45
Expectativas de los participantes del programa sobre el proceso de internacionalizacion

mediante lo digital

Pregunta 10

Porcentaje

T T T T
Muy poco o nunca Poco Regular Bastante

Pregunta 10

Nota. SPSS. Elaboracion propia.
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Anélisis: De acuerdo con la figura 44, se muestra que un 5.6% del total de encuestados,
ha evidenciado una opinidn positiva respecto que su participacién en el "Programa Comercio
Electronico" de Promperu alcanzé sus expectativas sobre el proceso de internacionalizacion

mediante lo digital. Mientras que cerca del 88.9% evidenciaba un claro rechazo a dicha

afirmacion con un 77.78% calificando como "Poco" y un 11.11% como "Muy poco o nunca", de

tal modo se evidencia que en su mayoria no se cumplieron con las expectativas que se

propusieron las empresas participantes del programa en cuanto a la internacionalizacién por
medio del e-commerce.

Pregunta 11: ;Qué tanto considera usted que la metodologia ofrecida por el "Programa
Comercio Electrénico” de Promperu le ha servido para su proceso de crecimiento exportador
durante los afios posteriores a su participacion?

Tabla 27
Medida en la que se considera que la metodologia ofrecida por el programa ha servido en el
proceso de crecimiento exportador de la empresa participante

Pregunta 11

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje validao acumulado
Walido Muy poco o nunca 3 16,7 16,7 16,7
Poco 12 GE,7 66,7 8933
Regular 3 16,7 16,7 100,0
Total 18 100,0 100,0

Figura 46
Medida en la que se considera que la metodologia ofrecida por el programa ha servido en el

proceso de crecimiento exportador de la empresa participante



177

Pregunta 11

60

40

Porcentaje

T T
Muy poco o nunca Poco Regular

Pregunta 11

Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 45, el 16.67% del total de encuestados consideran que
la metodologia ofrecida por el "Programa Comercio Electronico™ de Promperu le ha servido de
manera “Regular” para su proceso de crecimiento exportador durante los afios posteriores a su

participacion. Mientras que el 66.67% afirmo que sirvio "Poco™ y el 16.67% por su parte, "Muy

poco o nunca”. De tal modo se evidencia que en su mayoria las empresas consideran que la
metodologia no fue la correcta y no han tenido relevancia en el crecimiento exportador para los
afios siguientes.

Pregunta 12: ;En qué medida considera usted que su participacién o la de su trabajador
en el programa ha favorecido en la capacidad de toma de decisién de su empresa?
Tabla 28
Medida en la que se considera que la participacion en el programa ha favorecido en la

capacidad de toma de decision de la empresa



Pregunta 12

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walido Muy poco o nunca Fi 38,9 38,49 38,49
Foco g 44 4 - 44 .4 . 83,3
Regular 2 111 111 944
Bastante 1 5,6 - 56 . 100,0
Total 18 100,0 . 100,0 l

Figura 47

Medida en la que se considera que la participacion en el programa ha favorecido en la

capacidad de toma de decision de la empresa

Pregunta 12

40
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Pregunta 12
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 46, se muestra que solo un 5.56% del total de
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encuestados, ha evidenciado una opinidn positiva al considerar que favorecid “Bastante” en la
, p p q

capacidad de toma de decision de sus trabajadores. Mientras que cerca del 83.3% evidenciaba un

claro rechazo a dicha afirmacidn con un 44.44% afirmando que fue "Poco" y un 38.89% "Muy

poco o nunca", de tal modo se evidencia que en su mayoria la participacién en el programa no ha

favorecido en la capacidad de toma de decision en la empresa.



Pregunta 13: ;En qué medida considera usted que se ha aplicado en su empresa lo

aprendido en el "Programa Comercio Electrénico™ de Promperd?

Tabla 29

Medida en la que se considera que la empresa participante ha aplicado lo aprendido en el

programa
Pregunta 13
Farcentaje FParcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Walido Mu\_,r pPoOCo 0 nunca 4 | 22,2 | 22,2 | 22,2
Foco L] | 2?!8 | 2?‘!8 | 5050
Regular :l 444 414 94,4
Bastante 1 | 5.6 | a6 | 100,0
Total 18 100,0 100,0
Figura 48

Medida en la que se considera que la empresa participante ha aplicado lo aprendido en el

programa
Pregunta 13
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Pregunta 13

Nota. SPSS. Elaboracion propia.
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Anélisis: De acuerdo con la figura 47, se muestra que solo un 5.56% del total de
encuestados, ha evidenciado una opinidn positiva al considerar que se ha aplicado "Bastante" lo
aprendido en el "Programa Comercio Electrénico™ de Promperd. Mientras que cerca del 50%
evidenciaba un claro rechazo a dicha afirmacién con un 27.78% que consideraron que fue
"Poco" y un 22.2% "Muy poco o nunca". De tal modo se evidencia que en su mayoria las

empresas participantes no han aplicado en su totalidad lo aprendido en el programa.

Pregunta 14: ;Qué tanto considera usted que su participacion en el programa fue un
factor diferencial frente a las demas empresas exportadoras de prendas de alpaca que no
participaron de este programa?

Tabla 30
Medida en la que se considera que la participacion de la empresa en el programa fue un factor

diferencial entre las deméas empresas del sector que no participaron

Pregunta 14

FPorcentaje Forcentaje

Frecuencia  Paorcentaje valido acumuladao
Valido  Muy poco o nunca 10 6856 6856 55,6
Poca G 333 333 88,9
Reqular z 11,1 11,1 100,0

Total 18 1000 1000
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Figura 49
Medida en la que se considera que la participacion de la empresa en el programa fue un factor

diferencial entre las demés empresas del sector que no participaron

Pregunta 14
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30

Porcentaje

T T T
Muy poco o nunca Poco Regular

Pregunta 14

Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: De acuerdo con la figura 48, el 11.11% del total de encuestados consideran que
el programa fue un factor diferencial frente a las demas empresas exportadoras de prendas de
alpaca el cual influyé de manera "Regular” por sobre otras empresas que no participaron de este
programa. Mientras que el 33.33% afirmé que fue "Poco" y el 55.56% "Muy poco o0 nunca". De
tal modo se evidencia que no ha sido un factor diferencial en comparacién con las demas
empresas del sector que no han participado del mismo programa.

Pregunta 15: ;En qué medida considera usted que la participacion en el programa le ha

permitido incrementar su cartera de clientes en el mercado exterior?



Tabla 31

Medida en la que se considera que la participacién de la empresa en el programa le ha

permitido incrementar su cartera de clientes en el mercado exterior

Pregunta 15

Paorcentaje Parcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido  Muy poco o nunca T _ 38,9 _ 38,9 _ 389
Faoco g | 500 500 88,9
Regular 2 | | 11| 100,0

Total 18 100,0 100,0

Figura 50

Medida en la que se considera que la participacion de la empresa en el programa le ha

permitido incrementar su cartera de clientes en el mercado exterior

Pregunta 15
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Pregunta 15
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.
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Analisis: De acuerdo con la figura 49, el 11.1% del total de encuestados consideran que

la participacion en el programa le ha permitido incrementar de manera “Regular” su cartera de
p g
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clientes en el mercado exterior. Mientras que el 50% afirmé que dicho incremento fue "Poco" y

el 38.9% "Muy poco o nunca". De tal modo se evidencia que no ha habido mayor relevancia
para la mayoria de las empresas en cuanto al incremento de cartera de clientes en el mercado

exterior.
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CAPITULO V. ANALISIS Y DISCUSION DE

LOS RESULTADOS

Para el presente capitulo, se tomaran en consideracion los antecedentes epistemolégicos
nacionales e internacionales, asi como también la informacion desarrollada en el capitulo 1V

tanto el analisis cuantitativo realizado a través del software SPSS como del analisis cualitativo
realizado a través del software Atlas Ti. Respecto al analisis cuantitativo, se obtuvo un nivel de
confiabilidad del 0.943 para el estudio a través de la prueba estadistica Rho Spearman, lo cual
confirma que el instrumento de medicion empleado es el idoneo para la medicion de las
variables.

De igual modo, se presentan las tablas y graficos de dispersion correspondientes con la
finalidad de conocer la relacion e intensidad de las variables. Para ello, el capitulo se dividira en

dos subcategorias: i) validacion de Hipdtesis, tanto de la hipotesis general como de las hipotesis
especificas; y ii) discusion de los resultados, de acuerdo con los resultados obtenidos de la
presente investigacion.

Figura 51

Subcategorias del capitulo V. Analisis y discusion de los resultados
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Nota. Subcategorias del capitulo V. Anélisis y discusion de los resultados. Elaboracion propia.

5.1. VALIDACION DE HIPOTESIS

Para realizar la validacion de hipétesis es necesario recurrir a diversas técnicas
estadisticas que nos permitan corroborar la idea planteada del estudio siendo la mas adecuada el

coeficiente Rho Spearman, una prueba no paramétrica que segin Mondragén (2014), pretende
examinar la intensidad de asociacion entre dos variables cuantitativas. Asimismo, permite
identificar si la relacion que existe entre si es directa o inversamente proporcional. Para ello, el
coeficiente Rho Spearman agrupa los datos en categorias ordinales dentro de una escala de Likert

del 1 al 5 en el que se determina la intensidad de la relacion. Por otro lado, la prueba y* de

Pearson indica Unicamente la existencia de correlacion entre las variables, el cual requiere datos

cuantitativos.
Es por ello que para la validacion de las hipdtesis planteadas en el presente estudio se
realizd la prueba estadistica no paramétrica Rho Spearman. Asimismo, los valores obtenidos de

la presente prueba estadistica se encuentran comprendidos entre el -1 y 1, en donde un valor mas

cercano a -1 indica una correlacion negativa perfecta, mientras que un valor cercano a 1 indica

una correlacion positiva perfecta. Cabe resaltar que esta técnica no mide una relacion de
causalidad entre las variables. A continuacion, se explica a detalle mediante la siguiente tabla los

rangos aplicables y su relacion entre las variables.



Tabla 32

Grado de relacion segun coeficiente de correlacion

RANGO RELACION
|
-0.91a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a-0.90 Correlacion negativa muy fuerte
-0.51a-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.11a-0.50 Correlacion negativa media
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil
0.00 No existe correlacion
0.01a0.10 Correlacion positiva débil
0.11a0.50 Correlacion positiva media
0.51a0.75 Correlacion positiva considerable
0.76 2 0.90 Correlacion positiva muy fuerte
0.91a1.00 Correlacion positiva perfecta
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Nota. Adaptado del articulo de investigacion “Uso de la correlacion de Spearman en un estudio
de intervencion en fisioterapia” de la Universidad CES. Elaboracion propia
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5.1.1. Validacion de Hipdtesis General

Tal como se menciond en el punto 2.5.2., se detalla la Hipotesis General en el siguiente

recuadro:

La participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el "Programa Comercio
Electronico” de Prompert se relaciona positivamente con su desempefio exportador entre los

anos 2018-2021.

Hipodtesis General:

- HO: La participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el "Programa
Comercio Electronico” de Prompert no se relaciona positivamente con su desempefio
exportador entre los afios 2018-2021.

- H1: La participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el "Programa
Comercio Electronico” de Promperu se relaciona positivamente con su desempefio
exportador entre los afios 2018-2021.

Tabla 33

Resultado de la correlacion entre la participacion en el Programa Comercio Electronico y el

Desempefio Exportador

Correlaciones

V2 %

Rho de Spearman V2 Coeficiente de 1,000 835"
correlacion

Sig. (hilateral) : 000

N 18 18

V1 Coeficiente de ,835" 1,000
correlacion

Sig. (hilateral) 000 :

N 18 18

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Figura 52

Diagrama de dispersién del Programa Comercio Electrénico y Desempefio Exportador
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Analisis: Luego de haber realizado la prueba estadistica Rho Spearman, segun tabla 34,
se puede observar que, de los 18 datos analizados, la variable independiente (Programa de
Comercio Electrénico) y la variable dependiente (Desempefio Exportador) tienen un nivel de

significancia bilateral de 0,00 menor al 0.05, por ende, se rechaza la hipétesis nula (H0). Asi

mismo, se comprueba que existe correlacion entre las variables Programa de Comercio

Electrénico y Desempefio Exportador de las pymes exportadoras de prendas de alpaca
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participantes del programa en el periodo 2018-2021. Ademas, se obtuvo un coeficiente de 0,835
lo cual nos indica una correlacion positiva muy fuerte entre las variables. Finalmente, en la
figura 51 se puede apreciar que hay una correlacion positiva fuerte y se evidencia con la
dispersion de los puntos con tendencia a la derecha. Asimismo, podemos afirmar que al ser

positivo el coeficiente se presenta una relacion directa entre las variables es decir a mayor

participacion en el “Programa de Comercio Electronico” mayor serd el Desempefio Exportador

de las empresas participantes.
5.1.2. Validacion de Hipotesis Especifica 2
Tal como se menciond en el punto 2.5.2., se detalla la Hipotesis Especifica 2 en el

siguiente recuadro:

El conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico” de Prompera

se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes peruanas de prendas

de alpaca entre los afios 2018-2021.

Hipotesis Especifica 2:

- HO: El conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio Electrénico”

de Promperu no se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las
pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

- H1: El conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico”

de Promperu se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes

peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
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Tabla 34

Resultado de la correlacion entre el Conocimiento Exportador y el Desempefio Exportador

Correlaciones
V2 Ohjetivo 2
Rho de Spearman V2 Coeﬁcieqte de 1,000 ,676"
correlacion
Sig. (bilateral) ; ,002
N 18 18
Objetivo 2~ Coeficiente de 676" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,002
N 18 18

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. SPSS. Elaboracion propia.
Figura 53

Diagrama de dispersion del Conocimiento Exportador y el Desempefio Exportador
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.
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Anélisis: Luego de haber analizado la tabla 52 se puede observar que se obtuvo un nivel
de significancia de 0.002 menor al 0.05, por ende, se rechaza la hipotesis nula (H0). Asi mismo,

se comprueba que existe correlacion entre las variables Conocimiento Exportador y Desempefio

Exportador de las pymes exportadoras de prendas de alpaca participantes del programa en el
periodo 2018-2021. Ademas, se obtuvo un coeficiente de 0,676 lo cual nos indica una
correlacion positiva considerable entre las variables. Finalmente, en la figura 52 se puede
apreciar que hay una ligera dispersion entre los puntos, pero con una evidente tendencia a la
derecha. Por ende, podemos afirmar que existe una relacion directa entre las variables es decir a
mayor conocimiento exportador mayor sera el Desempefio Exportador de las empresas
participantes.

5.1.3. Validacion de Hipotesis Especifica 3

Tal como se menciond en el punto 2.5.2., se detalla la Hipdtesis Especifica 3 en el

siguiente recuadro:

Las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa Comercio Electronico” de

Promperu se relacionan positivamente con el desempefio exportador de las pymes peruanas

de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

Hipotesis Especifica 3:

- HO: Las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu no se relacionan positivamente con el desempeio

exportador de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
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- H1: Las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa Comercio

Electrénico” de Promperu se relacionan positivamente con el desempeio exportador
de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

Tabla 35

Resultado de la correlacion entre las Estrategias de Exportacién y el Desempefio Exportador

Correlaciones
V2 Ohjetivo 3
Rho de Spearman V2 Coeficiente de 1,000 706"
correlacion
Sig. (hilateral) . 001
N 18 18
Objetivo3  Coeficiente de 706" 1,000
correlacion
Sig. (hilateral) 001 ;
N 18 18

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).

Nota. SPSS. Elaboracion propia.

Figura 54

Diagrama de dispersion de las Estrategias de Exportacion y el Desempefio Exportador
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Nota. SPSS. Elaboracion propia.
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Anélisis: Luego de haber analizado la tabla 36 se puede observar que se obtuvo un nivel
de significancia de 0,001 menor al 0.05, por ende, se rechaza la hip6tesis nula (HO). Asi mismo,

se comprueba que existe correlacion entre las variables Estrategias de Exportacion y Desempefio

Exportador de las pymes exportadoras de prendas de alpaca participantes del programa en el

periodo 2018-2021. Ademas, se obtuvo un coeficiente de 0,706 lo cual nos indica una
correlacion positiva considerable entre las variables. Finalmente, en la figura 53 podemos
apreciar que la tendencia a la derecha se repite, asi como la leve dispersion de los puntos entre si.
Por ende, podemos afirmar que existe una relacion directa entre las variables es decir a mayor
Estrategia de Exportacion mayor sera el Desempefio Exportador de las empresas participantes.
5.1.4. Validacion de Hipotesis Especifica 4
Tal como se menciond en el punto 2.5.2., se detalla la Hipdtesis Especifica 4 en el

siguiente recuadro:

El compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico” de Prompera

se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes peruanas de prendas

de alpaca entre los afios 2018-2021.

Hipotesis Especifica 3:

- HO: El compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico” de

Promper( no se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes

peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.



194

- H1: El compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio Electronico” de
Promperu se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.
Tabla 36

Resultado de la correlacion entre el Compromiso Exportador y el Desempefio Exportador

Correlaciones
V2 Objetivo 4
Rho de Spearman V2 Coeficiente de 1,000 595
correlacian
Sig. (bilateral) : ,009
N 18 18
Ohjetivo 4  Coeficients de 595" 1,000
correlacion
Sig. (hilateral) 009 %
N 18 18

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
Nota. SPSS. Elaboracion propia.
Figura 55

Diagrama de dispersion del Compromiso Exportador y el Desempefio Exportador
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Anélisis: Luego de haber analizado la tabla 37 se puede observar que el nivel de
significancia obtenido fue de 0,009 menor al 0.05, por ende, se rechaza la hipotesis nula (HO).

Asi mismo, se comprueba que existe correlacion entre las variables Compromiso Exportador y

Desempefio Exportador de las pymes exportadoras de prendas de alpaca participantes del
programa en el periodo 2018-2021. Ademas, se obtuvo un coeficiente de 0,595 lo cual nos indica
una correlacion positiva considerable entre las variables. Finalmente, en la figura 54 podemos
apreciar que hay una ligera dispersion de los puntos en la zona central con una tendencia hacia la
derecha. Por ende, podemos afirmar que existe una relacion directa entre las variables es decir a
mayor Compromiso Exportador mayor seré el Desempefio Exportador de las empresas
participantes.

5.2. DISCUSION DE RESULTADOS

En el presente punto, se ha tomado en consideracion la informacion referente a los
antecedentes epistemoldgicos desarrollados en el punto 1.2. Antecedentes de la investigacion del

capitulo I. De igual modo, se utilizaran los resultados obtenidos del andlisis cualitativo a través

del software Atlas Ti, desarrollado en el punto 4.1. Desarrollo Cualitativo del capitulo V. Asi
como también, del analisis cuantitativo que comprende los resultados propios de las encuestas e

hipdtesis desarrollados en los puntos 4.2. Desarrollo Cuantitativo y 5.1. Validacidn de hipétesis,

de los capitulos IV y V respectivamente.
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5.2.1. Discusién de la Hipétesis General

Hipdtesis General: La participacién de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el

"Programa Comercio Electronico” de Prompert se relaciona positivamente con su

desempefio exportador entre los afios 2018-2021.

En el presente punto se desarrollara la discusion de los resultados de la investigacion,

para ello se tomara en consideracion los antecedentes epistemoldgicos considerados en el punto
1.2. del capitulo 1.

En primer lugar, respecto a los antecedentes epistemoldgicos es importante recalcar que
diversos actores mencionan que la participacion de programas se relaciona de alguna manera con
el desempefio exportador de las empresas. Por ejemplo, en el caso de Mauro et al. (2020)
determinaron que el apoyo ya sea por parte del estado o de instituciones privadas ha contribuido
en el desarrollo de la internacionalizacion de las empresas, a traves de la participacion de eventos
que ha acercado a potenciales clientes en estos espacios de intercambio comercial. Esto genera
que las empresas adquieran conocimientos valiosos conforme se desarrollen las negociaciones y
se concreten las primeras ventas fruto de estos encuentros comerciales. Asimismo, seguin Chen et
al. (2022) determinaron que es de suma importancia la eleccion de los socios corporativos para
este tipo de modelo de negocio B2B, ya que permite que las empresas exportadoras logren una

mayor visibilidad de sus productos y puedan posicionarse en un mercado altamente competitivo,

esto a su vez genera que las empresas evalten la viabilidad del proyecto de internacionalizacion
y en caso sea favorable puedan continuar en el tiempo.

Con ello, se concluye que el “Programa Comercio Electronico” de Promperu permite a

las empresas comercializar sus productos en mercados internacionales a través de una oferta



197

exportable diversa, lo cual contribuye en el posicionamiento de las marcas peruanas y fortalece
la presencia comercial del sector textil de prendas de alpaca en mercados altamente potenciales.
En segundo lugar, con relacion a las bases teoricas la teoria de internacionalizacion desde
una perspectiva de proceso: Modelo Uppsala menciona que, este tipo de insercion se da a través
de un proceso gradual en el que las empresas experimentan una curva de aprendizaje en el que
adquieren nuevos conocimientos a partir de la experiencia que van adquiriendo en este nuevo
entorno (Johanson y Vahine, 1990, como se cita en Gomez et al., 2011). De acuerdo con lo
mencionado, de las cuatro fases que conforma este modelo las que mas se adecuan a la realidad
que presentan las empresas exportadoras de prendas de alpaca participantes del “Programa
Comercio Electronico” de Prompera son exportaciones esporadicas y las exportaciones a través
de agentes independientes. Podemos concluir que, de acuerdo a lo mencionado por los autores, el
modelo Uppsala se relaciona con el “Programa Comercio Electronico” de Prompert debido al
crecimiento gradual que han tenido las empresas en mercados internacionales en los cuales han
podido ir adaptando su oferta, gracias a las ferias y promocion por parte del estado para conectar
con partner en dichos paises. A continuacion, se detallan algunas citas de las empresas
entrevistadas que se relacionan con las teorias utilizadas en la presente investigacion:

“Tuvimos un alza de ventas en cuanto a exportaciones porque si logramos
entrar a nuevos mercados y mejorar nuestras redes sociales y pagina web porque
por ahora no tenemos un e-commerce propio, pero nos ayudd a mejorar bastantes
habilidades que aprovechamos en ferias internacionales” (Azalgara, J.,

comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).
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“Hay varias formas de llegar al mercado, una puede ser con un comprador
que se acerque Yy la otra es buscar el comprador alla y que pueda testear el

producto, ahi te vas dando cuenta de que productos funcionan y qué productos no”
(Livia, M., comunicacién personal, 13 de octubre de 2022).
“Nuestro programa de Sourcing, fue bastante bueno, que se hizo hace un

afio atras en la pandemia y si tuvimos un buen matchmaking entre nuestra empresa

y las empresas que nos pusieron las citas” (Hurtado, P., comunicacion personal,
18 de octubre de 2022).
Finalmente, en cuanto al enfoque cuantitativo se utilizo el coeficiente de correlacion de

Spearman con base en la informacion recopilada de 18 encuestas que fueron resueltas por

gerentes y/o responsables de las empresas exportadoras de prendas de alpaca que participaron del
“Programa Comercio Electronico” de Promperua. Los resultados que se obtuvieron de la prueba

estadistica Rho Spearman demuestran que existe una correlacion positiva muy fuerte entre las

variables de estudio con un nivel de significancia del 0,000 y un coeficiente de correlacion del
0,835 la cual valida dicha afirmacion. Por lo tanto, podemos concluir que la participacion en el
“Programa Comercio Electronico” de Prompert se relaciona positivamente con su desempefio

exportador de las empresas exportadoras de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

5.2.2. Discusion de la Hipdtesis Especifica 1

Hipotesis Especifica 1: Existe una percepcion positiva del ecosistema de la industria de

prendas de alpaca (empresas y actores clave) sobre su participacion en el “Programa

Comercio Electronico” de Prompert entre los afios 2018-2021.
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Con relacidn a la hipdtesis 1, se procedio a analizar los resultados obtenidos del anélisis
cualitativo, asi como también se constatd con los antecedentes epistemoldgicos considerados en
el punto 1.2. del capitulo I.

En primer lugar, Ueasangkomsate (2015) mencion6 que en Tailandia la adopcién del
comercio electronico ha favorecido a las empresas tanto del mercado nacional como
internacional, esto en gran medida gracias a la capacidad de las pymes exportadoras que

conforman el 85% que han sabido aprovechar las herramientas contribuyendo en el desarrollo de
la industria de dicho pais. Asimismo, los autores resaltan la importancia del rol que ha tomado el
e-commerce para las exportaciones de las pymes y es que no solo el 60% de las empresas

tailandesas exportadoras conocen de los beneficios que esto conlleva para el mercado de
exportacion, sino que también hay un 45% de empresas que no exportan que también conocen de
dichos beneficios. En segundo lugar, Del Aguila (2019) confirmé el papel importante que toman
los Programas de Promocion a las Exportaciones (PPE) en el proceso de desarrollo del
desempefio exportador y méas aun el impacto que tiene en paises en vias de desarrollo como el
Pera.

Con ello, se concluye que el “Programa Comercio Electronico” de Promperu ha
contribuido en el desarrollo de muchas economias a nivel mundial permitiendo que los sectores
textiles, manufacturados, alimenticios, entre otros, puedan crecer a medida que se fortalezcan las

iniciativas por parte de las entidades gubernamentales en promover e incentivar el adecuado uso
de herramientas y conocimientos a estas empresas.

Con base en las entrevistas realizadas tanto a expertos como representantes de las

empresas afirman que si bien es cierto las entidades publicas promueven el desarrollo para
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contribuir al crecimiento de las empresas del sector. En algunos casos, no hay un adecuado

seguimiento por parte de los encargados de dictar dichas capacitaciones, ni por parte de las

empresas en continuar con lo impartido en los mismos, es por ello que hay una diferencia en
cuanto a la percepcion que tienen las partes involucradas. A continuacién, se detallan las citas de
lo mencionado en el presente parrafo:

“(...) solamente se quedan en capacitaciones y las empresas pequefias o

medianas se desmotivan para seguir en ese tipo de programas, para Seguir

impulsando o seguir participando” (Suyon, J., comunicacién personal, 28 de
setiembre de 2022).

“(...) creo que lo que falta bastante no es apoyo del estado, sino que los
mismo promotores o duefios de negocio se puedan unir entre ellos” (Woodman,
K., comunicacion personal, 13 de setiembre de 2022).

“Una de las barreras que tiene es tal vez el acceso a los financiamientos,
ese podria ser el aporte que podria generar (...) asi como también el acceso a poder
apalancarse o formar parte de estrategias (...) que les brinde la oportunidad de
poder promocionar sus productos en mercados que actualmente ellos no tienen
acceso” (Hipdlito, H., comunicacion personal, 30 de setiembre de 2022).

“De cierta manera, hacer contactos, conocer algunos colegas, empresas

que trabajan en el mismo rubro. Un poco aprender también de ellos e ir tomando

conciencia” (Barbaran, G., comunicacion personal, 21 de setiembre de 2022).
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“(...) cuando llevamos el programa nos encontrdbamos con muy poco
desarrollo en cuanto a las redes sociales que, si bien sabemos es algo vital, todavia
no lo habiamos desarrollado bien” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de

setiembre de 2022).
“(...) nos impulsé a nosotros o bueno a la empresa en crear nuestra propia

marca. (...) No he exportado en cantidad, pero si he podido exportar a Japon,
Corea, Taiwan, en Asia basicamente entonces hemos podido llegar con nuestros
productos super lejos e ingresar a Asia no es facil” (Torres, J., comunicacion
personal, 28 de setiembre de 2022).
Asimismo, a través de las entrevistas se pudo validar que tanto los expertos como las
empresas entrevistadas afirman que existe una percepcion positiva moderada del “Programa
Comercio Electronico” de Prompera con respecto a las exportaciones de prendas de alpaca, ya

que consideran que el modelo de negocio ha contribuido el proceso de internacionalizacion de
esta industria. Ademas, es preciso resaltar que las empresas que no han tenido experiencia previa
en exportaciones o que su participacion en las mismas ha sido baja han podido aprovechar las
oportunidades el programa en si ha proporcionado. Por otro lado, para aquellas empresas que ya
contaban con una mayor experiencia les ha servido de manera que puedan mejorar ciertos
aspectos y considerar una alternativa distinta a las actividades que ya han implementado en su
proceso de exportacion.

Finalmente, podemos concluir que existe una percepcion positiva moderada del

“Programa de Comercio Electronico” de Prompert debido al potencial que tienen las prendas de

alpaca en mercados internacionales y donde la demanda va cada vez en aumento precisamente
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para las prendas de la industria peruana. Asimismo, estos productos textiles son considerados de
alto valor en mercados como Asia, Europa o incluso Estados Unidos.

5.2.3. Discusion de la Hipdtesis Especifica 2

Hipdtesis Especifica 2: El conocimiento exportador aportado por el “Programa Comercio

Electronico” de Promperu se relaciona positivamente con el desempeiio exportador de las

pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

Con respecto a esta hipdtesis, se procede a evaluar el punto 5.1.2. Validacion de
Hipotesis Especifica 2, donde al realizar su respectivo anlisis se obtuvo un nivel de
significancia del 0.002 concluyendo el rechazo de la hipotesis nula (HO). Ante ello, se
relacionaran los resultados obtenidos por ambos tipos de analisis de datos con los antecedentes y
teorias planteadas en la presente investigacion.

En primer lugar, con base en los resultados obtenidos en el analisis cualitativo se puede
afirmar que existe una relacion directa pero moderada entre las dimensiones conocimiento
exportador y desempefio exportador de las empresas comercializadoras de prendas de alpaca.
Estos resultados se relacionan con las conclusiones del antecedente nacional escrito por Cruz y
Quispe (2020). Este paper sefiala que la dimension conocimiento exportador se encuentra
relacionado positivamente con el desempefio exportador de las empresas pymes del sector cacao
de San Martin y Junin, esto se debe a que indican que todo programa de promocion incluye
asesorias y desarrollo de planes de negocios los cuales terminan repercutiendo en el desempefio

de todo exportador. En el caso del programa en mencion en la presente tesis, se establecio un

cronograma de talleres y beneficios para las empresas participantes.
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Asimismo, Bazan y Sanabria (2019) resaltan que para el caso de las empresas
agroexportadoras se presenta la misma situacion respecto a los Programas de Promocion a las

Exportaciones (PPE) y es que, se pudo corroborar que existia una relacién positiva entre esta
variable y el desempefio exportador. Estos programas contribuyen en todo tipo de conocimiento
como el de tecnologia, cultura, regulaciones de mercado, entre otros, lo cual resulta sumamente
valioso para que las empresas puedan posicionarse en mercados internacionales a través de su
propuesta de valor a base de granos andinos.

En segundo lugar, Bohorquez y Silva (2020) mencionan que los mecanismos de
promocion tienen una relacion directa y positiva con el desempefio exportador, sin embargo, hay
factores externos que terminan afectando dicha relacion. Estos mecanismos de promocidn estan
conformados por misiones comerciales, ferias internacionales, ruedas de negocios, seminarios

talleres, entre otras actividades las cuales se fundamentan en la teoria de redes y permite que

diversos sectores puedan desarrollarse en mercados internacionales a través del papel importante
que cumplen estos programas ofrecidos por el estado peruano.

Finalmente, respecto al analisis cuantitativo resultante de la Prueba de Spearman,
podemos afirmar que existe una correlacion positiva considerable entre las variables del presente

estudio, ya se evidencia un nivel de significancia de 0,002 (<0.5), con un coeficiente de

Spearman de 0,679. Por lo cual podemos concluir, que la dimensioén “conocimiento exportador”

se relaciona de manera positiva y directa con el desempefio exportador de las empresas

b

comercializadoras de prendas de alpaca que participaron en el “Programa Comercio Electronico’

de Promperu entre los afios 2018-2021. Esta afirmacion se puede corroborar con las siguientes
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citas de las entrevistas tanto a expertos como a representantes de las empresas que se muestran a

continuacion:
“(...) fortalecer las capacidades en materia de capacidad exportadora
también es importante, asi que eso seria un poco los alcances que podria darse en
materia de conocimiento exportador” (Anteparra, D., comunicacién personal, 06

de setiembre de 2022).

“(...) que la empresa defina muy bien al tipo de mercado que quiera

acceder, tener conocimiento de mercado que desarrolle sus fortalezas y

oportunidades que les pueda brindar la capacidad de poder acceder a ese mercado”

(Hipdlito, H., comunicacion personal, 30 de setiembre de 2022).
“(...) el conocimiento completo de como es que nosotros podriamos

comenzar a hacer comercio electronico. Sobre todo, ciertos consejos muy precisos

que nos brindaban que nos han podido llevar a hacer el proceso de transformacion

digital de la empresa” (Azalgara, J., comunicacién personal, 28 de setiembre de
2022).

Asimismo, a través de las entrevistas realizadas se puede validar que tanto los expertos
como las empresas afirman gque el conocimiento recibido por parte del programa fue un factor
importante para que estas puedan aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado
internacional, ya que permitié conocer como empezar desde cero la transformacion digital del
proceso de ventas de empresas que se encuentran en crecimiento. No obstante, cabe resaltar que
los principales conocimientos que se han podido adquirir son el posicionamiento de la marca, el

potenciamiento de redes sociales y la creacion de la pagina web, siendo estos muy resaltantes
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para las empresas que no lograron colocar su producto en un Marketplace extranjero. Esta
afirmacion se puede corroborar con las siguientes afirmaciones:
“Con el programa los conocimientos que hemos podido adquirir son con
base en lo digital, como hacer conocida la marca, potenciar las redes sociales y

adaptar la pagina web segln las tendencias” (Torres, J., comunicacion personal, 28
de setiembre de 2022).
“(...) conocimientos de exportacion y de venta por ahi no iba la cosa, pero

si es un buen lugar para obtener nuevos canales, por ese lado me parece que si es

valioso para llegar al B2B” (Hurtado, P., comunicacion personal, 18 de octubre de
2022).

“(...) posicionamiento de marca, creacion de redes sociales, en pocas
palabras exportar mediante la era digital” (Cordero, C., comunicacion personal, 20

de setiembre de 2022).

5.2.4. Discusion de la Hipotesis Especifica 3

Hipotesis Especifica 3: Las estrategias de exportacion aportadas por el “Programa Comercio

Electronico” de Promperu se relacionan positivamente con el desempefio exportador de las

pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

Con relacion a la hipotesis 3, se procedio a analizar los resultados obtenidos del analisis

cualitativo, asi como también se constatd con los antecedentes epistemologicos considerados en
el punto 1.2. del capitulo I.

En primer lugar, los resultados obtenidos respecto a las estrategias de exportacién

aportadas por el “Programa Comercio Electronico” de Promperu y el desempefio exportador
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guardan relacion con las conclusiones planteadas por Freixanet (2022), ya que sefialan la

importancia que tienen las altos directivos y empresarios en la toma de decisiones para
implementar estrategias y utilizar sus capacidades para mejorar sus recursos. Asimismo, cComo
hemos podido identificar las empresas mas pequefias 0 que se encuentran en sus primeros pasos
hacia la internacionalizacion son mas moldeables a las estrategias de los programas, con lo cual
existe una mayor posibilidad de obtener los resultados. Asimismo, Armas y Espinoza (2021),
mencionan la importancia de las estrategias implementadas en relacion al personal adecuado,
capacitacion en materia de comercio electronico e infraestructura tecnolégica. Ademas, cabe
resaltar que gracias a la pandemia originada recientemente las herramientas digitales han tenido
una mayor importancia en el desarrollo de estrategias por parte de las empresas en su
planificacion comercial.

En segundo lugar, podemos asociar la Adaptacion del comercio electronico - Modelo e-
Readiness Percibida (PERM) a las conclusiones expuestas por Gregory et al. (2019), en el que la
combinacion de elementos claves como infraestructura tecnologica y capacidades del personal
generan valor en el proceso de internacionalizacion de las empresas. De este modo, podemos
identificar que se encuentra relacionado directamente con el desempefio exportador de las
empresas comercializadoras de prendas de alpaca participantes del “Programa Comercio
Electrénico” de Promperu.

Finalmente, respecto al analisis cuantitativo resultante de la Prueba de Spearman,
podemos afirmar que existe una correlacion positiva considerable entre las variables del presente

estudio. Asimismo, se evidencia un nivel de significancia de 0,001 (< 0.5) con un coeficiente de

Spearman de 0,706. Por lo cual podemos concluir, que la dimension “estrategias de exportacion”
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presenta una relacion directa positiva respecto al desempefio exportador de las empresas

comercializadoras de prendas de alpaca que participaron en el “Programa Comercio Electrénico”

de Promperu entre los afios 2018-2021. Esta afirmacion se puede corroborar con las siguientes

citas de las entrevistas tanto a expertos como a representantes de las empresas que se muestran a

continuacion:

“(...) muchas veces estos mercados tienen limitaciones o tienen requisitos
de calidad que representan una barrera. (...) Para ello tienen que ver estrategias
que puedan brindar entre las mypes que puedan asociarse y hacer cadena

productiva y colectiva para que puedan aprovechar esas oportunidades o al

inverso” (Hipolito, H., comunicacion personal, 30 de setiembre de 2022).

“(...) no las hemos llevado a cabo por decisiones propias. Preferimos

vender al consumidor al por mayor, en cantidades un poco mas grandes y

preocuparnos del uno a uno” (Cordero, C., comunicacién personal, 20 de

setiembre de 2022).

“(...) finalmente no solo es llevar los productos sino también la estrategia

que tenga el inversor o distribuidor en el pais de destino, cual es la estrategia para

mantenerse no solo para la venta en una temporada sino para continuar” (Livia,

M., comunicacion personal, 13 de octubre de 2022).
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5.2.5. Discusién de la Hipétesis Especifica 4

Hipdtesis Especifica 4: EI compromiso exportador aportado por el “Programa Comercio
Electronico” de Promperu se relaciona positivamente con el desempefio exportador de las

pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

Con relacion a la hipotesis 4, se procedio a analizar los resultados obtenidos del analisis

cualitativo, asi como también se constat6 con los antecedentes epistemoldgicos considerados en

el punto 1.2. del capitulo I.

En primer lugar, los resultados obtenidos respecto a las estrategias de exportacion
aportadas por el “Programa Comercio Electronico” de Prompert y el desempefio exportador
guardan relacién con las conclusiones planteadas por Catanzaro y Teyssier (2021), ya que
afirman la existencia del rendimiento internacional de las pymes exportadoras en el plan de
accion conformado por tres tipos de apoyo: informativo, operativo y financiero, lo cuales permite

reducir riesgos e incertidumbres a los que se enfrentan las empresas en su proceso de

internacionalizacion.

En segundo lugar, podemos resaltar que en el paper de Hussain et al. (2022), cumplen un
papel mas relevante las competencias relacionadas con el conocimiento de las plataformas de
comercio electronico adquiridas para obtener una ventaja competitiva. A diferencia de las
capacidades empresariales propias de los gerentes de las pymes como la habilidad de
negociacion, relaciones comerciales con socios estratégicos y relacionadas al mercado que no se
consideran capacidades a largo plazo que puedan aprovechar las pymes del sector. Del mismo

modo, refuerza la idea del fortalecimiento de la infraestructura tecnolégica enfocada en aumentar
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el rendimiento de las empresas a través de comercio electronico; asi como también del apoyo del
gobierno en promover plataformas de comercio electronico para las pymes.
Finalmente, respecto al analisis cuantitativo resultante de la Prueba de Spearman,

podemos afirmar que existe una correlacion positiva considerable entre las variables del presente

estudio. Asimismo, se evidencia un nivel de significancia de 0,009 (< 0.5) con un coeficiente de

Spearman de 0,595. Por lo cual podemos concluir, que la dimension “compromiso exportador”
presenta una relacidn directa positiva respecto al desempefio exportador de las empresas
comercializadoras de prendas de alpaca que participaron en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperu entre los afios 2018-2021. Esta afirmacion se puede corroborar con las siguientes
citas de las entrevistas tanto a expertos como a representantes de las empresas que se muestran a
continuacion:
“(...) hay muchos casos en las que las empresas se inscriben en las
actividades de capacitaciones, pero por A 0 B motivos ya no cumplen con ese

compromiso, entonces nosotros tenemos que usar otros mecanismos para que las

empresas puedan finiquitar finalmente los programas en los cuales se inscriben”
(Anteparra, D., comunicacion personal, 06 de setiembre de 2022).
“(...) tiene que haber compromiso de la empresa, tiene que haber

compromiso de los consultores, de los asesores y mas importante tiene que haber

mucho soporte de las instituciones que proveen los programas” (Prada, J.,

comunicacion personal, 06 de setiembre de 2022).

“(...) si es una empresa que esta organizada, que sabe sobre su produccion

y ventas locales, que ya tiene un plan definido, que en el mercado local ya sabe
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cébmo moverse y que lo siguiente que quiere es estar en un Marketplace
corresponde pedir el asesoramiento y el acompafiamiento porque para un proceso

de exportacion, aunque sea un proceso muy simplificado de venta” (Suyon, J.,

comunicacion personal, 28 de setiembre de 2022).

“(...) es importante resaltar que en muchos casos hay una alta rotacion por
lo tanto el conocimiento adquirido lo hace insostenible” (Anteparra, D.,

comunicacion personal, 06 de setiembre de 2022).

“Uno era asistente comercial y el otro asistente administrativo, (...) han

estado conmigo hasta la pandemia, pero las cosas se han puesto complicada y ya
yo dejé de contar con uno de ellos, el asistente comercial, pero el otro ya se habia

desligado un poco antes, un afio antes” (Barbaran, G., comunicacion personal, 21
de setiembre de 2022).

“Una persona tuvo que viajar fuera del pais y continu6 virtual pero ya por
el horario al estar en Italia fue complicado, por mas que sea recontra eficiente y
excelente profesional, los horarios y las reuniones lo complicaba (...) se trato de
manejar, pero con el tiempo no fue posible” (Livia, M., comunicacion personal,
13 de octubre de 2022)).

“Es una empresa pequefia y no hay tanta rotacion, la verdad seguimos en
los mismos puestos” (Azalgara, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de
2022).

“La frecuencia de rotacion es baja porque trabajamos de la mano con los

disefiadores que ya tienen unos 6 afos, la de marketing unos 3 afios y bueno la de
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ventas si tienen 1 afio” (Torres, J., comunicacion personal, 28 de setiembre de
2022).

“La persona que asistié esta como asistente de marketing, con ella se inicid
el puesto y actualmente ya lleva casi un afio con nosotros” (Alvarez, C.,
comunicacion personal, 19 de octubre de 2022).

“Con una baja frecuencia de rotacion, pues tienen mucho tiempo con
nosotros” (Hurtado, P., comunicacién personal, 18 de octubre de 2022).

Por todo lo antes mencionado, podemos afirmar que esta dimension abarca

responsabilidades en cada una de las partes involucradas, podemos identificar que efectivamente

hay un compromiso por parte del programa y sus representantes en velar por el cumplimiento y

desarrollo del mismo. Sin embargo, es necesario y casi indispensable que las empresas y las

personas participantes del programa se comprometan en cumplir con este trabajo colaborativo.
Ademas, tal como menciona Anteparra (2022) hay una alta rotacion de personal en la mayoria de
estas empresas lo cual hace insostenible el proceso de aprendizaje, pese a ello, de acuerdo a las
entrevistas realizadas tan solo hemos podido identificar a dos empresas que se han visto
perjudicados a raiz de la rotacion de su personal en los puestos que fueron encargados para llevar

a cabo las capacitaciones del programa.



212

CONCLUSIONES

Con base en el objetivo general, se determind que existe una relacion positiva entre la

participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el "Programa Comercio
Electronico” de Promperu con su desempefio exportador entre los afios 2018-2021. En primera

instancia, segun el andlisis cuantitativo, se obtuvo un coeficiente de correlacion de 0,835 y un

nivel de significancia del 0,000, siendo este Gltimo menor a 0,005, por lo que se puede afirmar la
existencia de una correlacion entre ambas variables. Ante ello, se puede afirmar que las
dimensiones del “Programa Comercio Electronico” de Promperti tienen relacion con el

desempefio exportador. En segunda instancia, segun el analisis cualitativo, los entrevistados

sefialan que consideran el “PCE” de Promperu como un buen programa, no obstante requiere de
mejoras, asi como también argumentan que su participacion en el programa ha generado que
obtengan ciertos beneficios como alianzas con socios estratégicos logisticos y tambien, que
puedan ingresar a nuevos mercados, pese a que no haya existido en algunos casos la recompra o

solo hayan podido acceder a un solo mercado, por ello es que se considera una relacion positiva

moderada.

Con relacion al objetivo especifico 1, se concluy6 que la percepcion del ecosistema de la
industria de prendas de alpaca sobre su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
PromperU entre los afios 2018-2021 es positiva. Por un lado, los entrevistados manifestaron tener
conceptos distintos respecto al concepto “comercio electronico” y los beneficios de su
implementacion para las empresas del sector textil; sin embargo, gracias al trabajo realizado por
Promper( y la participacion de exponente con una amplia experiencia en este rubro, los

participantes sefialan que Promperu unificd estos conceptos y afind la idea para una
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implementacion acorde a las necesidades de cada una de las empresas para lograr posicionarlas
en mercados internacionales. Asimismo, se concluye que el programa permitié a las empresas
participantes tener un conocimiento pleno del comercio internacional y las herramientas
necesarias para concretar la exportacion de sus productos. No obstante, se evidencid que aquellas
empresas que contaban con experiencia en el rubro de las exportaciones tuvieron la posibilidad
de penetrar en otros mercados potenciales en los cuales Promper( habia trabajado previamente
para posicionar empresas del sector textil. Ademas, pese a brindar las herramientas adecuadas
para la promocion y posicionamiento de marcas peruanas en dichos mercados, resultaba
complicado poder concretar las ventas a través de estos canales digitales en cierto modo por la
naturaleza de los productos.

Con relacion al objetivo especifico 2, se determind que el conocimiento exportador
aportado por el “Programa Comercio Electronico” de Prompera presenta una relacion positiva

considerable con el desempefio exportador de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los

afios 2018-2021. En primer lugar, con base en el analisis cuantitativo, se obtuvo un coeficiente
de 0.676 y un nivel de significancia de 0.002, por lo que se puede confirmar la existencia de

relacion entre la dimensién y la variable. En segundo lugar, con base en el analisis cualitativo,
los entrevistados indican que para fortalecer el conocimiento exportador es indispensable que
este acompafiado de capacitaciones 0 asesorias con base en lo que busca transmitir el programa,
es asi que también indican que los conocimientos que han podido adquirir durante su
participacion en el programa son: posicionamiento de la marca, creacion de redes sociales, temas
logisticos, entre otros. Asimismo, las empresas indican que es importante que se evalue el tipo de
negocio que tienen para poder desarrollar el modelo de negocio, puesto que, al ser del sector

textil, los potenciales clientes conocen la fibra de alpaca, suelen buscar el producto por la calidad
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y requiere del uso del tacto, ante ello puede ser un poco complicado llevar a cabo una venta

digital y tener mayor probabilidad de que sea devuelta si en caso no agrada al consumidor final.

Con relacidn al objetivo especifico 3, se determind que las estrategias de exportacion
aportadas por el “Programa Comercio Electrénico” de Promperu presentan una correlacion
positiva considerable con el desempefio exportador de las pymes peruanas de prendas de alpaca
entre los afios 2018-2021. En primera instancia, con base en el analisis cuantitativo, se alcanzo
un coeficiente de 0.706 con un nivel de significancia del 0.001, por lo que se puede afirmar la
existencia de una relacion entre la dimension y la variable. En segunda instancia, segun el
andlisis cualitativo, los entrevistados sefialaron que uno de los factores mas importantes para
internacionalizarse fue adaptar su producto a las exigencias de los mercados, pues gracias a las
capacitaciones y asesorias que se brindaron pudieron tener un mayor alcance de los requisitos
gue se necesitaban en los diferentes mercados en los que sus productos se exportarian. En
algunos casos, los entrevistados manifestaron ya encontrarse preparados para dicho proceso de
internacionalizacion, pues al tener experiencia previa exportando a mercados muy similares se
contaban ya con requisitos que los venian implementando. Sin embargo, en el caso de las
empresas que se encontraban ante sus primeras operaciones de exportacion el proceso de
transicion o adaptacion resulto ser mas fructifero. Ademas, mencionaron que las estrategias
digitales de posicionamiento de marca permitieron alcanzar nuevos y mejores prospectos que
ayudaron a perfeccionar la calidad del producto ofrecido, lo cual proporcionaba un valor esencial
a la empresa.

Con relacion al objetivo especifico 4, se determin6 que el compromiso exportador
aportado por el “Programa Comercio Electronico” de Promperu presenta una correlacion positiva

considerable con el desempefio exportador de las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los



215

afios 2018-2021. En primer lugar, con base en el analisis cuantitativo, se obtuvo un coeficiente
de 0.595 y un nivel de significancia de 0.009, por lo que se puede confirmar que existe relacion

entre la dimensién y la variable. En segundo lugar, segun el analisis cualitativo, los entrevistados

indican que las personas encargadas de representar a las empresas en el programa son los

mismos duefios o representantes del &rea comercial y de marketing, siendo la rotacién laboral de
es0s cargos, baja. Asimismo, cabe resaltar que estas empresas obtuvieron beneficios en distinta
magnitud luego de implementar lo aprendido en el programa. No obstante, las empresas que no

contaban con esa caracteristica sefialaban que no les resultaba relevante el programa, ya que no

pudieron llevar a cabo el proceso de adaptacion al e-commerce.



216

RECOMENDACIONES

Con base en lo detallado en conclusiones, se procede a brindar ciertas recomendaciones

segun el grupo de interés, siendo estas clasificadas en: empresas, entidad publica

(gubernamental) y futuros investigadores.

Para las empresas

Se recomienda que las empresas exportadoras de prendas de alpaca participantes del
“Programa Comercio Electronico” de Promperu designen a personas con vastos
conocimientos en materia de logistica internacional y marketing digital, pues son
temas elementales para desarrollarse en el presente programa. Asimismo, al ser
complementarios permitira a los responsables tener un conocimiento pleno del
comercio electronico y puedan aprovechar las oportunidades que se presentan para
promocionar a la empresa 0 marca en mercados internacionales. Adicionalmente, con
base en la experiencia de las empresas entrevistadas se recomienda que los
responsables designados para participar en el programa tengan un puesto relevante en
la organizacion, como gerente, jefe o coordinador de las areas de comercial,
marketing o logistica ya que esto les permitird poder tomar decisiones e implementar
los conocimientos adquiridos en dicho programa. Ademas, de asegurar en cierto
modo la permanencia de conocimientos en la organizacion ya que uno de los
principales problemas que se pudo identificar radicaba en la pérdida de informacién o
es poco provecho que podia adquirir otro personal de la organizacion.

Ademas, se recomienda que las empresas participantes del “Programa Comercio

Electronico” de Promperu establezcan una politica de comunicacion interna para
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impartir de manera efectivamente las estrategias y conocimientos adquiridos en el
programa, asi como también desarrollar una planeacion estratégica acorde a los
objetivos que plantea la organizacion de cara al ambito internacional. De esta manera
se garantiza que las empresas comuniquen e implementen las estrategias planteadas
por la alta direccién, ya sea llevando a cabo por medio de personal propio de la
empresa 0 delegando funciones que se puedan desarrollar de manera mas eficaz por
externos como el caso de empresas ANNTARAH PERU SAC que consideraron mas
conveniente implementar las estrategias a través de agencias digitales externas, o
como el caso de GESTION Y DISENO RUNAKAY en el que previo a la aplicacion
de las propuestas se realizé un analisis interno de la organizacion para para poder

obtener mejores beneficios a corto 0 mediano plazo.

Para entidades publicas (gubernamental)

Se recomienda que, en la fase transfronteriza, se separen las empresas participantes
gue cuenten ya con conocimientos previos con respecto al modelo de negocio digital

de las empresas que aun no tienen en claro sobre el concepto y sobre todo que ain no
cuentan con las herramientas propias como paginas web, redes sociales, entre otros.
Ello permitira que muchas de las empresas que ya han venido implementando el

concepto en su organizacion se enfoquen directamente en lograr su principal objetivo

gue es conseguir nuevos clientes tanto en el Pert como en mercados extranjeros,
ademas de posicionarse como marca. Asi como también, se recomienda que
constantemente se empleen nuevos topicos 0 metodologias para fortalecer ain mas a

las empresas que participan mas de una vez en el mismo programa.
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Cabe resaltar que, Prompert menciona que durante la ejecucion del programa se

brinda asesoria especializada, la cual esta sefialada dentro de la metodologia de
intervencion: “Asistencia”. No obstante, al realizar el andlisis de las entrevistas

realizadas a las empresas participantes se encontré que muchas de estas requieren de
un seguimiento, asesoria o asistencia personalizada, por lo que se recomienda
implementar no sélo especialistas que brinden las capacitaciones respectivas ni
tampoco solo brindar asistencia técnica, sino acompafiar a las empresas durante la
implementacion de las ventas digitales en su modelo de negocio, ya sea con
especialistas que resuelvan las dudas o que durante cada intervalo de tiempo realicen

un seguimiento de la ejecucion de lo aprendido en el programa. Ello permitira

mejorar la evaluacion sobre el perfil de cada empresa clasificada segun linea como
también evaluar los principales motivos por los que no se obtienen resultados de éxito
o0 por el que quizas los beneficios que obtienen son considerados limitados para estas

empresas. Asimismo, es primordial conocer la percepcidn del comprador final sobre

el producto que se busca ofrecer, ya que ello permitira implementar estrategias que

reduzcan la tasa de devolucion de productos comprados, ya sea porque no cumplen
con sus expectativas, como por ejemplo que no sea el tipo de lana esperado.

De igual modo, el experto Kevin Woodman (2022) sefiala que durante las ejecuciones
de sus capacitaciones la participacion era casi nula, puesto que solo le pedian que
grabe y tome lista, no obstante, sugirié que las capacitaciones se puedan hacer mas
vivenciales o posiblemente hacerlo un poco mas personalizado, ya que las
necesidades de cada empresa son distintas. Debido a ello, se recomienda realizar las

capacitaciones de manera mas dindmica, no solo compartir lo teérico ni emplear
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talleres de vez en cuando, sino emplear en las clases la participacion activa mediante
simulaciones, casos practicos y posiblemente emplear breves evaluaciones que

permitan ver el nivel en el que se encuentran las empresas participantes y sobre todo

para responder sus dudas con base en lo aprendido.

Para futuros investigadores

Se recomienda para futuros estudios, investigar acerca de los principales factores que
permiten a las pymes del sector textil adaptarse a la tecnologia para comercializar a

nivel internacional e identificar su relacion con los programas de apoyo que brinda el
gobierno peruano. Ello permitira conocer los determinantes de exito de las pymes del
rubro textil, ya que como lo sefialé un experto, suelen presentar méas dificultades por

el tipo de producto que se ofrece.

Se recomienda analizar la relacion causa-efecto entre las variables “Programa

Comercio Electronico” de Promperu y el “Desempefio exportador” con el fin de

determinar el grado de causalidad e identificar si la variable independiente genera

algin cambio en la dependiente.
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Documento Completo (1)
infasar-repo/semantics/tesis de Mostrando items 1-4 de 4 n
maestria (1}
infoseu- El desempefio exportador de los regimenes especiales de comercio en Centroamérica

repolsemanticsibachelorThesis (1) lannuzzi, Patricia (Universidad de San Andrés. Departamento de Clenclas Soclales, 2015-12)

“Desde la década del ‘80, los Regimenes Especiales de Comercio (REC) han cumplido un papel dave en la estrategia de insercidn externa

inforeu- . . de Centroamérica. En la mayoria de los paises, el patrdn de especializacion productiva ...

repa/semantice/mastesThesis (1)

Tesis (1)

... M5 Calidad del servicio logistico de Serpost para las mypes de comercio electrénico internacional del sector joyeria de

Lima

- Ramirez Huamani. Abdel Andre Layonel (Universidad de LimaPerd, 2020)
Explorar en Red de Repositorios Exportar es una de las estrategias de Internacionalizacidn que pueden aplicar las empresas para iniciar su desarrollo en el 3mbito de los
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Anexo N° 2: Solicitud de informacion de Promperu

‘H, g ‘ PTONM . | SoucmuD DE ACCESO A LA INFORMACION PUBLICA N* DE
ﬁ \\, PCru {Texto Unico Ordenado de la Ley N 27808, Ley de REGISTRO
Transparencia v Acceso a la informacidn Publica, aprobado
FORMULARIO por Decreto Supremo N' 043-2003-PCM)

Il. FUNCIONARIO RESPONSABLE DE ENTREGAR LA INFORMACION

Jefe de la Oficina de Administracion

III‘ DATOS DEL SOUCITANTE

APELLIDOS ¥ NOMBRES/RAZON SOCIAL N’ DE DOCUMENTO DE IDENTIDAD
{DNI/CE/RUC/OTRO)

lenorio Valdez, Harold Glanpiere FZI31583

DOMICIUO (AV/CALLE/IR/PSI/N"/OPTO/INT/MZA/LOTE/URB)

Av. Simon Bolivar 2150, Condominio Jardines de la Catolica e-13 Dpto-103

DISTRITO PROVINCIA DEPARTAMENTO
Lima Lima Pueblo Libre
CORREO ELECTRONICO TELEFONO
u201620383@upc.edu.pe 943 743837

| . iInForRMACION sOUCITADA

Por la presente solicito tengan a bien, brindar toda la informacion competente al Programa de
Comercio Electronico de PROMPERU, nimero de empresas participantes, RUC, contacto, registros
desde que se implemento asi como también los casos de éxito.

| 'v. DEPENDENCIA DE LA CUAL SE REQUIERE LA INFORMACION

I Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR)

[v. FORMA DE ENTREGA DE LA INFORMACION (Marcar con una "X” donde corresponda)

Copia simple co Correo electrénico Otros
[ ) (. (x) { )

DETALLAR: Solicito puedan remitir la informacion correspondiente de las empresa que han partic-
pado desde el inicio del Programa de Comercio Electronico de PROMPERU, asi como tambien
informacion relevante a dicho programa.

| vi. OBSERVACIONES

La informacion solicitada es para uso estrictamente académico.
Desarrolio del plan de investigacion para optar por el titulo profesional de Licenciado en
Negocios Internacionales.

APELLIDOS Y NOMBRES DEL SOLICITANTE FECHA ¥ HORA DE RECEPCION DE LA SOLICITUD

Tenorio Valdez, Harold Gianpiere
FIRMA

je— g .
AN ."P,'\.?-‘-\al.p'\.n
;’..__.', O

- &% 3

Nota: Entregar en original y copia la presente solicitud, en caso se opte por utilizar el canal presencial (Mesa
de Partes de PROMPERU).
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"Decenio de la iguaidod de oportunidades paro mujeres y hombres”™
“Aflo del Fortolecimiento de lo Soberania Nacsonal™
“Afo def Bicentenario del Congreso de la Repubiica del Perd™

San Isidro, 30 de Junio del 2022
OFICIO N° 000243-2022-PROMPERU/GG-OAD

Senor

Harold Gianpiere Tenorio Valdez

Presente .-

Asunto: SOLICITUD DE ACCESO A LA INFORMACION PUBLICA.

Ref.: MEMORANDO N’ 000172-2022-PROMPERU/DX-SDE (30Junio2022)
De mi consideracion:

Es grato dirigirme a usted, en atencion a su solicitud de fecha 27 del presente mes, al amparo de la
Ley 27806, Ley de Transparenciay Acceso a la informacion publica, a fin de remitirle, al correo
indicado en su soliatud, copia del documento de la referencia de la Subdireccion de Desarrolio
Exportador, mediante el cual se da atendon a su solicitud.

Atentamente,

Firmadodigitalmente

TERESA DE JESUSLUNA FEUOO
Jefe de laOficinade Administracion
Comision de Promodion del Perd para la Exportaciony el Turismo - PROMPERU

(TLF/fra)

Adj.

. Siempre
| weapueblo

3% 03 UNA COPIA ALENTCa Imprimitie de un documento efectronic archivado por & Comision de Promecion del Bladt
Perd Para 2 Exportacion y ef Turismo - PROMPERL, apicanco io dispuesio por of A 23 de D.S. 070-2013PCM y <
Ia Tercera Disposicion Complementana Final del D.S. 020 2010-POM. Su auterticidad ¢ Integridad pueden ser S8
contrastacas 3 raves de la sguiente deccicn web: sgd.prompent gob.pe:8181 verficainiclo.do e ngresando of BN

sguente cONgo de vericacon: BLRRTUY :
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Anexo N° 3: Base de datos recibido por Promperu del “Programa Comercio

Electronico” de Promperu del 2018 al 2021

Fase 1: Aceleracion (711 registros)

- - T I R T

-
= o
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w

RUC Razén Social

10070242490 WARI RUNA

10072031658 MAITA BELTRAN LUZ ELVIRA
10074824761 MACEDO MORALES MARTHA MARIBEL
10075909271 SUAREZ CASTILLO FROILAN ATILANO
10076012828 ROSAS MENDEZ MARIA MODESTA
10078705693 DAMIAN OTERO XIMENA MARIELLA
10078790798 RAUL RODRIGUEZ

10078865640 CAMPOS MANRIQUE MARCOS CLODOALDO
10084609817 MORAN NIFIO NOE RAMON

10086859331 VICENTE CARBONEL LUZ ANGELICA
10086900357 CACHAY DIAZ NEIL MICHAEL
10088835633 HUAMANI CALIZAYA DAVID ERASMO
10089258711 FUENTES BARDALES MARIA HAYDEE
10092971304 SAL Y ROSAS JULCA DE DURAND PAULINA ROSALIA
10095813751 ACUNA SOLORZANO GUIDO MARCELINO
10096776964 VAN SALAS CARRENO

10097423135 TORRES FARFAN JENNY FANNY
10102263281 SALVADOR SANCHEZ MARIELA DEL ROCIO
10104609452 VELIZ CALIXTRO GUILIANA MAGALY
10106252705 RIVAS RAMIREZ PATRICIA ELIZABETH
10107197198 KIMURA CASTRO KARLA ROCIO
10191019437 TQUEDA

10238202138 CHAMBI QUISPE HERMOGENES
10252209404 CANAL MAMANI EDISON

10253242260 TTICA BAUTISTA EDGAR

10282494863 CARRION JAULIS MARIA

10282511342 JUAN LAURA THE CHOCOLATE FARMER
10282897704 SULCA LEON WALTER

10402520715 MEDINA CCOYLLO AILY GEORGIA
10403395710 RODRIGUEZ CHAVEZ ALEXANDER OMAR
10406714433 PINELO MURNOZ LIZBETH

10408393341 CAPARO SALAS LISSETH MARCELA
10409175151 ALBERTO JULIO CACERES TRELLES
10410573607 PERALTA MASIAS ROXANA INGRID
10411728051 HUARANGA PEREZ TITO ERICK
10414901935 CALZADOS JIREH

10415731707 CABRERA YOVERA CATHERIN FRANCESCA
10418135013 SILVIA ROMANI CCANTO

10422161304 RODOLFO ANTONIO GARCIA CHAVEZ / CURVYFRUIT
10424068751 KUNTUR DESINGS

10427939001 DIAZ CONDOR GUISSELA

10441716660 KATHIANA LISBETH QUISPE MEJIA
10441798852 PEREZ BRAVO MAYDA ANDREA
10455940767 QUIRD SHOES

10471753624 RAMIREZ TAFUR EDITH ESTHER
10474277343 LEDESMA VALVERDE LILIANA ISABEL
10800860321 YENNI ARIAS

20100014808 FUNDICION VENTANILLA S A
20100019435 INDUTEX SAC

20100067596 FABRICA DE CUBIERTOS SAC
20100073723 CORPORACION PERUANA DE PRODUCTOS QUIMICOS S.A. - CPPQS.A.
20100074029 YOBEL SUPPLY CHAIN MANAGEMENT S.A,
20100078369 ARIN S A

20100084768 PEVISA AUTO PARTS SAC

20100103223 TECNOFIL SA

20100160375 CORP DE INGENIERIA DE REFRIGERACION SRL
20100172039 EMER S.AC

20100211115 FAB DE CHOCOLATES LA IBERICA S A
20100226813 INCALPACA TEXTILES PERUANOS DE EXPORT SA
20100257298 ARIS INDUSTRIALS.A.

20100276322 EMPRESA METAL MECANICA S A
20100282721 JUAN LENG DELGADO S.A.C.
20100364451 TEXFINAS A

20100459672 AROMAS DEL PERU S.A,

Firmado digitalmente por:
LUJAN OLIVARES Edal

Growver FAL 20307 167442 soft
Motiva: Doy WV B*

DIGITAL | Fecha: 30/06/2022 13:51:16-0500
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65 20100566321 CANTOLSAC

66 20100624622 STROBSBE HNOS SRL

67 20100634776 ARTESANIA EL GRAN PAJATEN SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD UMITADA
68 20100653487 FUNDICION FERROSA SAC

69 20100671973 STC (PERU) SAC

70 20100712599 EPUI SAC

71 20100725658 CERRADURAS NACIONALES SAC

72 20100876788 NEGOCIACION FUTURA SAC

73 20101283403 ALLPA SAC

74 20101307868 PLASTIFORM SAC.

75 20101312781 CORPORACION PROGRESO SAC

76 20101391397 COMERCIAL INDUSTRIAL DELTA S A - CIDELSA

77 20101552315 ESENCIAS QUIMICAS SAC
78 20101588930 REYMOSAS.A.

79 20101636411 RADIADORES FORTALEZAS A
80 20101655394 INDUSTRIAS NIXO S A

81 20101744737 PARA RAYOS SAC

82 20101852971 APPLAUZI SA.

83 20101935168 TRANSFORMACIONES QUIMICAS DEL PERUSAC
84 20102026986 PLUMAS EIRL

85 20102306598 VISTONY SAC

86 20103342091 SAN ROQUE SA.

87 20104505784 BODEGAS ¥ VIREDOS TABERNERO SAC
88 20108568845 RBERROCALSAC

89 20109079775 BOUTIQUE LUCETT'S EIRL
90 20109464849 CORPORACION SEALER'SSA.

91 20109709116 CADDINSAC

92 20110804483 CANDELA PERU

93 20111512052 MANOS DEL PERU S A

94 20114759733 INDUSTRIAS AUMENTICIAS CUSCO S A

95 20114883230 EMPRESA NACIONAL DE LA COCAS A

96 20115729528 ANTONIO BIOND! € HUOS SAC

97 20117470271 INVERSIONES INDUSTRIALES PARACAS SAC

98 20119207305 AGROINDUSTRIAS DELSURSA.

99 20120302745 VULCANO TECNOLOGIA APLUICADA

00 20122895883 INDUSTRIAS WINDSOR SAC

101 20123279353 INDUSTRIA DE MUEBLES CLASICOS LAUREANO EIRL

102 20123444656 GALLOS MARMOL SA

103 20132505455 COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA AGUILAYOC LTDA 084

104 20132521655 AGROINDUSTRIAL Y COMERCIAL ARRIOLA € HU

105 20133270761 BIOND! Y CIA DE TACNA SAC

106 20135948641 AGRO INDUSTRIAL PARAMONGA SAA

107 20136201132 COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA ALTO URUBAMBA

108 20136201213 CENTRAL DE COOPERATIVAS AGRARIAS CAFETALERAS COCLA LTDA. N* 281

109 20137507936 TECNOLOGIA ENERGETICA PERUANASAC

110 20140989682 RAYMISA SA

111 20142567173 MANOS AMIGAS SA

112 20144624492 PRODUCTOS JUMAM EIRL

113 20167217789 FERNANDEZ SRL

114 20169044733 CORCEU SAC

115 20172245065 CENTRO DE REHABIUTACION DE TOXICOMANOS Y DE INVESTIGACION DE MEDICINAS TRADICIONALES- TAKIWASI
116 20176753383 NUITSRLTDA

117 20186370571 IMPORTADORA Y EXPORTADORA DOMIA ISABEL ELR.L

118 20197705249 UNILENE SAC

119 20199143647 RAFFA PROEXCO DIRL

120 20200162723 ELECTROMECANICA EL DETALLE SRL

20207313204 LABORATORIOS YERMEDIC SAC

122 20209816106 CONFECCIONES BLANCA MARY EIRL

123 20214276594 SS DE CONFEC Y ACABADOS LIZED EIRL

124 20216789611 TACAMA

125 20219178264 LANGOSTINERA TUMBES SAC

126 20226076426 INDIANA CREACIONES ELRL

127 20251995967 PERUANA DE MOLDEADOS SAC.

128 20259088055 NEW FASHION PERU SA

129 20259310769 TECH TRADE SAC

-
~
-
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130 20267629952 MAX IMPORT SA.

131 20271641614 PROMOTORA DE LA AGRICULTURA SUSTENTABLE SA
132 20291939083 INKA CROPS SA.

133 20294182412 MAIASAC

134 20294562240 WINSTT SRL

135 20294866117 CABLES ELECTRICOS BRANDE SAC

136 20295719703 BIOSERVICE SR.L

137 20298145899 | & TELECTRICSAC

138 20300166611 METALES INGENIERIA Y CONSTRUCCION SAC
139 20301465221 AC EDITORES ELRLTDA

140 20302386642 PEBANI INVERSIONES SA.

20307167442 PROMPERY

142 20318724211 JARCON DEL PERUS.RL

143 20326560210 TEXTIAN SRL

144 20331066371 NREPS SOC DE RESP LTDA

145 20335315759 PLUS COSMETICA SOCIEDAD ANONIMA - PLUS COSMETICA SA.
146 20335508981 CORE TECHSA

147 20338022850 DROCSA EIRL

148 20341823537 KERO DESIGN SAC

149 20348150627 MEXTHON SA.C

150 20375114985 POUNOMIO S.RLTDA

20376684513 ROLLOS DE PAPELSAC

152 20377575351 VISUAL SOFTSAC

153 20378148813 AMFAVITRUM SA.

154 20381396909 INVERSIONES COMINDUSTRIA SAC

155 20382736398 DYNAFLUX SA

156 20384122991 INDUSTRIAS ORIHUELA ELRL

157 20389625664 MIRNISA

158 20390409991 HYPERBARIC SAC

159 20391639699 SUMACC FOODSELR.L

160 20392118749 BALIQJOYAS SAC

161 20392511912 RC KNITS SRL

162 20392817167 TANDEM TEXTILSAC.

163 20393904772 PERUVIAN AMAZON GREEN SAC.

164 20393943590 Z & T NATURAL PERU SAC.

165 20404057805 COOPERATIVA AGRARIA ACOPAGRO LTDA.
166 20415714620 MALLAS, RESORTES Y CABLESSA.C.

167 20417926632 MOTORES DIESEL ANDINOS S.A.- MODASA
168 20417940899 G.M. TRAMAS S A

169 20418650916 TUMI CONTRATISTAS MINEROSSAC

170 20420289244 TECNOFOOD SAC

171 20421051802 ALBALUZ SR.L

172 20421530107 FUNKSAC

173 20422559711 MERTRADE SAC

174 20424721400 ESKE CORPORATION SAC

175 20425493559 EL CABURE DIRL

176 20428982364 CRUZ CAMPO PERUSAC

177 20430301595 EXANDAL SAC

178 20438297775 COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES CENFROCAFE PERU
179 20443456504 INVERSIONES CAFE PERENE SECCE ASOCIADOS SRL.
180 20445583864 GRUPO MADEROSAC

181 20447274982 INDUSTRIAL CABRERASR.L

182 20447841224 XCALDERON ELR L

183 20448150951 JOMATEXSRL

184 20450246442 COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL ASPROC - NBT LTDA
185 20450266478 SHANANTINASAC

186 20450445569 MEMEXSAC

187 20450540804 AGRO FORESTAL KORIBENI SAC

188 20450718808 ARTESANIAS PATRICIA SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD UMITADA - ARPAT SR.L
189 20451457510 ARTEST SAC

190 20451674880 JAEL HECHO AMANO ELRL

191 20454175655 CONFECCIONES LY EIRL

192 20454485689 ANDEAN SECRETSSAC

193 20454627220 CABRERA AND COMPANY CORPORATION SR.L
194 20454818084 CRAFTS PERU EXPORT SAC

-
e
-

-
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195 20454974451 AQP KNITSSAC

196 20455036748 DISTRIBUCIONES LORACSAC.

197 20455421498 BRISAN EIRL

198 20456105352 OL&VASRL

199 20456164448 ANDINA OUTDOORS

200 20458534382 ORGINOR NATURAL SA.

201 20460278504 CORPORACION GRAFICA BEYLOURDES SAC
202 20461482156 TEXTILES ARVAL SAC

203 20462351268 ABS INGENIEROS SAC

204 20463541681 COTTON PROJECTSAC.

205 20471988368 FRUCTUS TERRUM S.A.

206 20472687531 R DOY INDUSTRIAL SAC

207 20473438012 ALERTA TECNICA IMPORT EIRL

208 20474691986 AURANDINASAC

209 20475428634 ESTANTERIAS METALICAS JRM. SAC

210 20476754136 RASIL SRL

211 20477377883 GRUPO CARRUSO

212 20477607633 MUN / PIUMILI / RICARD'S

213 20477645306 NEGOCIOS E INVERSIONES MACOVI ELRL
214 20479692476 CAFE MONTEVERDE EIRL

215 20481407428 FROM WEST / INTERSHOES

216 20481638586 CALZADOS PAREDES SAC

217 20481984492 £EGO

218 20481999503 YOSUKA SAC

219 20482089594 AGROENSANCHASRL

220 20482122478 INVERSIONES & NEGOCIOS ZAFEVISAC.
221 20482672460 DIMUSSA

222 20483957590 PROVEEDORA DE PRODUCTOS MARINOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA™
223 20485869370 EXPORT KAMAQ MAXI DEL PERU SRL

224 20485900552 INDUSTRIAL Y METAUICA SOLUZ S.CRL
225 20485927914 INDUSTRIA METALICA SARA SRL

226 20486014998 ASOCIACION DE PRODUCTORES DE MACA DEL VALLE DEL MANTARO
227 20486039397 MANTARI SWEATER SAC

228 20486049198 COOPERATIVA AGROPECUARIA DE SERVICIOS VALLE DEL CUNAS UIMITADA (CAS VALLE DEL CUNAS LTDA)
229 20486101297 PROMACAEILRL

230 20486370271 HOJOTAS A MANO SAC

231 20487255387 INKA MOSS SAC

232 20489550700 ANDEAN ROOTS SR.L

233 20490324713 MANUTATA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
234 20490480502 EMODA ALPACAS ELRL

235 20490716638 GRUPO INKA MODA SRL

236 20490788540 TALLER PEZ DE PLATASRL

237 20491077906 MILOS DE PERU

238 20491259761 VINICOLA VICTORIA DE LOS SANCHEZ SAC
239 20491926903 TOM GUTIE COMPANY SAC.

240 20492026523 ECOTEXMA SRL

241 20492852997 CERAMICAS KANTU SAC

242 20493063694 NOE IMPORT EIRL

243 20494056004 EXOTIC CHOCOLATIER SA.C.

244 20494207061 SUMAQ QARASAC

245 20494899940 DIAMANTASAC

246 20497219940 PROVEEDORES MINEROS SAC

247 20498175920 FABRICACIONES TECNOLOGICAS ELR L.
248 20498327967 BABY ALPACA BOUTIQUE ELR.L.

249 20498510061 FINA-ALPACASRL

250 20498654062 QAYTU COLLECTION IMPORT Y EXPORT SA.C
251 20501433501 OULIVOS DEL SUR SAC

252 20501462862 SIUCON TECHNOLOGY SAC

253 20501701956 METAX INDUSTRIA Y COMERCIO SAC

254 20501837424 CASTEM EIRL

255 20502007018 E-BUSINESS INTERCHANGE ZONE SAC.
256 20502203461 PERUVIAN NATURE S&S SAC

257 20502362853 FITO PERU EXPORT IMPORT SAC

258 20502786891 SURITEX SOOEDAD ANONIMA CERRADA
259 20503662354 IMEX FUTURA SAC
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20503662869 TAGUMEDICA SA.

20504004415 GANDULES INC SAC

20504065121 VINCULOS AGRICOLAS SAC

20504714382 G & S GESTION Y SISTEMAS SAC.

20504863116 MATRITECH SAC

20504987605 GRUPO SANTA LUCIASAC

20504987606 GRUPO SANTA LUCIA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20505682298 INTERCRAFTS PERU SAC

20506548188 SEACORP PERU SAC

20506558574 IRIDIUMINGENIEROS S.A.

20507189726 C & VINTERNATIONAL SR.L

20507201017 CONSORCIO CONTACOM S.A.C

20507688480 CORPORACION FRAMA'Z SAC

20508316985 CONSULTORIA Y ASESORIA EN TECNOLOGIA CONASTEC SRL.
20508546395 SBD SERVICIOS GENERALES SA.C

20508675101 PLASTIOLED SRL

20508799099 EMPRESA ARTESANAL SAMAR DE LAO SAL
20508853484 PLOP! STUDIO GRAFICO SR.L.

20509113069 TAHUA POTTERY SA.C

20509214337 QUALIMODA SA.C

20509235687 SHOW ROOM PERU EIRL

20509344974 TRANSGLOBAL REPRESENTACIONES SAC
20509580945 INNOVUM SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20509841170 CRIFUN SAC

20510036914 FERTILIZANTES ORGANICOS SAC.

20510052014 SERVICIOS FLEXIBLES SAC

20510075812 FRASALELRL

20510143753 RASMIN MINERIA Y CONSTRUCCION S.AC
20510174390 ANDEAN SCARGOTS ELR.L

20510201117 MITOS PERU SAC

20510351356 AGROPEGSOL SAC

20510504101 ARTE & ARTESANIAS COULA SAC

20510760795 INVERSIONES CAMPO VERDE SA.C
20511213682 YANA COSMETICS SAC

20512035427 TECNOLOGIA & TINTURA TEXTIL SA.C
20512153110 DRAF MAQUINAS INDUSTRIALES ELR.L
20512180435 ALARY EXPORTACIONES & IMPORTACIONES EIRL
20512264701 LM B INDUSTRIAL EIRL

20512393854 ROYAL FASHION SAC

20512817051 PERU COTTON PIMA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA- PERU COTTON PIMA S.A.C
20512857869 SERCOSTA SAC

20512861971 CMMS ENTERPRISE S.A.

20512975985 FABRICA DE ENCHAPES Y TRIPLAY SA.C - FADET SAC
20512998179 VITOR PERU BEST S.AC.

20513168358 BELT'S FASHION SOCIEDAD ANONIMA CERRADA- BELT'S FASHION S.A.C
20513176962 ABUMATEX EXPORT SA.C

20513249510 TEXTURAS Y ACABADOS S.A.C

20513509287 PERU VENDE.COM SAC

20513522208 ODISERO TEXTIL BBMIO ELRL

20513630272 WORK FLOW TEXTIL SAC

20513640316 MEINZ - GLAS PERU SAC

20513903180 EL JARDIN DEL ZEN EIRL

20513967072 KXINACO AWASQA ELRL - KKINAWA ELRL
20513968397 MONTE GRANDE ELR L.

20514215741 EMPRENDEDORA TEXTIL SAC

20514506800 INKA GOLD INVESTMENTS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA-INGOLDI S.A.C
20515235478 DECORACIONES LEON SAC

20515349996 WIBGUS SAC

20515415611 CRENTERIASAC

20515608843 MOLIEXPORT FOODS THE WORLD ELR L
20515650459 INVERSIONES FREEZER PERU SAC.
20515919768 MOLINOS ASOCIADOS

20516313821 AGRO ALIMENTOS ANDINOS SAC

20516329239 TEXMAYA EIRL

20516661195 FABRICA DE CONFECCIONES TEXTILES SAC
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20516763869 BLAMAC SAC

20516923491 RINCONCITO DE LAS TRADICIONES PERUANAS ELR L
20517035701 CARTONERIA Y ENVASES PIURASAC
20517274527 TECNOPRESS SAC

20517510948 ASKHA LUMPISAC

20517512304 INVERSIONES INDUSTRIALES SAN MARTIN LR L
20517680517 INKANATURA WORLD PERU EXPORT SAC.
20517834255 INVERSIONES PRISCO SAC

20517843084 INVERSIONES BELL SRL

20517847314 ANYRATEX EIRL

20518481011 IMELDA DE VALERY DIRL

20518580184 IFER KNITWEAR SAC

20518581237 CYNARA PERUSAC

20518651545 GOLD LUION PERUSAC

20518904770 CLAUDIA BERTOLERO EIRL

20519225655 NIKO INTERNATIONAL SAC

20519252628 NEOX CORPORATION SAC

20519428092 ECOINCASAC.

20519833191 DEPORTES ATHENAS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20520656074 INTISHINE STORE S.A.C

20520664921 NOVABLUE SOURCING SAC

20521148617 USE PIMA DESIGN ELRL

20521280132 ALGOTEX TRADING SAC

20521296560 INNOVACIONES Y MECANIZADOS

20521690381 ANGEPLAST SAC

20521782669 QUUINARIA PERU SAC

20521819091 MANUFACTURAS MONADITAS B8 SAC
20521872145 FORESTAL SANTAROSASAC

20522079597 INVERSIONES FAS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - INVERSIONES FASSAC

20522160955 SOLUCIONES GLOBALES DE NEGOCIOS SAC.
20522214397 BRL SOLUTIONS SA.C.

20522268489 CREACIONES AUZ ELRL

20522544001 GRUPO FORTESAC

20523772857 TEXTIL QUALITY MODA EIRL

20523799623 PARTNER TECHEIRL

20523822030 INVERSIONES DIANACOLLECTION SAC

20523897552 ECOLOGICAL

20523934423 TEXCOTTON DESIGNS SAC

20523980611 MAXAFA PERU EXPORT ELRL

20524068975 TAGESUCHT SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20524077532 GAIPO PERU TEXTILSAC

20524130361 MASTER LEVEL SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - MASTER LEVEL SAC
20524231639 SIAGRO EXPORT SRL

20524385784 CTI SOLUTIONS SAC

20524386241 DESTILERIA LA CARAVEDO SRL

20525155561 INDUSTRIA DE GRANOS DEL PERUSAC

20525166504 GRUPO ANDINA LOGISTICASAC

20525416543 COOPERATIVA EAGRARIA NORANDINO

20525512267 REFRIGERADOS FISHOLG & MUOS SAC

20525955843 COOPERATIVA AGRARIA ECOLOGICA Y SOLIDARIA PIURA
20526072210 FESTIVAL FRUITS SAC

20526970340 PRODUCTOS ALIMENTARIOS MISKY SAC

20527026581 CARYLUIS ARTESANIAS ELR.L

20527030421 MADERERA RIO ACRE SAC

20527083622 ARTESANIAS INKARI EXIMPORT SCRL

20527118272 XUSKO ELRL

20527181047 COOPERATIVA AGRARIA CAFETALERA SAN FERNANDO
20527304149 CUSCOMARAEIRL

20527488444 INDUSTRIAS AUMENTICIAS AMAZONICAS ELR L
20527491232 RECOLECTORES ORGANICOS DE LA NUEZ AMAZONICA DEL PERU
20528187375 ECOOLASAC

20528976612 COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL CACAD ALTO HUALLAGA

20529945192 CORPORACION PESQUERA DEL MAR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - CORPESMAR S.A.C

20530553541 MOUNOS CALCAREOS SAC
20531294042 AGROINDUSTRIAS AMAZONICAS SA
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20535206695 AGROINDUSTRIAS CALPORT
20535561835 TEXTILES CROSS SAC

20535584452 D'PERU TEXTIL SAC

20536199242 KUSA COTTON PERUSAC

20536284941 PLATASAC

20536287885 ARIANNA KNIT & APPAREL SAC

20536478397 ARGENCROPS PERU SAC

20536558072 SOBIFRUITS SAC

20536665316 PUPOART EIRL

20536670824 ECOMPALSAC

20536679961 COORPORACION JPL SAC

20536733419 EMUSA PERU

20536828631 ESPACIO CONCEPTO MODA ELR L

20536903519 SOLDEXA

20537294796 ESSENTIAL OILS PERY

20537366291 LAURIE & PUJALT SAC

20537398907 KOUBRI ART SAC

20537462923 PERUVIAN MINERALS & JEWELRY SAC
20537654326 CARSI CORPORATION 38M EXPORT IMPORT SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20537932318 MODA ROGI SAC

20538134377 TEXTIMEL MODASAC

20538227545 GRANELES Y DERIVADOS INDUSTRIALES SAC.
20538379302 ACEROS CHILCASAC.

20538451348 AGRO INDUSTRIAS DE AUMENTOS DURSAL SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD UIMITADA
20538490327 INKANTO NATURAL SAC

20538673839 BULLFROG PERU S.AC

20538686906 MAGINSA INDUSTRIAL SAC

20538837297 CREACIONES AUZ ELRL

20539313674 WALLO & LLYSAC

20539522915 GESTION Y DISENO RUNAXAY SAC

20539623517 ALELI DELSOLELRL

20539805895 STEVIDA PERU EIRL

20539830229 CALZADOS RIP LAND SAC

20541300661 ARTESANIAS ALPAQUITAY DEL PERU ELRL
20542089106 SEM FOODS SAC ~ SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20542185598 ASOCIACION HUARIMARKA

20542265435 PERUVIAN HARVEST AGRONEGOCIOS SA.C
20542825163 COOPERATIVA AGROBOSQUE

20543139778 MONTE VERDE INVERSIONES PERU SAC
20543243320 EXO PERU SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20543286991 ZUBIETA AND PARTNERS E.1.RL

20543471543 PERUVIAN COTTON FASHION SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20543924351 GRUPO JHS SAC

20543925838 AYNI DESIGN LABSAC

20544307798 LABORATORIO HERBAL FOOD SOCIEDAD ANONIMA
20544375521 ECO HIROME SRL

20544535669 KALLPA FOODS SAC

20545025753 ARTESANIAS INKA MAXI SAC

20545191769 PERU ART PUNTO COM ELR.L

20545354145 TENDOS ORGANICOS SAC

20545486131 MG BOTTUNG SAC.

20545923531 CANURI ELR L

20546122906 ANDEAN REACH SAC

20546377050 TS ANDINA SAC

20546510744 TOP TRADING PERUSAC

20546610706 INCAINVESTSAC

20546624758 EMPRESA AGROINDUSTRIAL SADELSAC
20546630219 BIO BUSINESS PERUVIAN SAC

20546656447 A & M LEXA EXPORT SAC

20546671161 GUNT SAC

20546902154 DRIED FOODS PERU SAC

20547260156 OLMOS CARBON SAC

20547504047 NEGOCIOS € INVERSIONES AIRIN SAC
20547728662 BLUE KNIT TEX ELRL

20547795939 TEXTILES Y MANUFACTURAS ANDINAS SAC. - TEXMA SAC
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455 20548164304 CAV EXPORTACIONES E IMPORTACIONES SAC
456 20548206589 FINA MORENA SAC
457 20548411085 PEPAS TROPICALES DEL PERU SAC
20548677867 BUTRICH EIRL
59 20548920478 AMAZON ANDES EXPORT SAC
20549227369 ANDES AUMENTOS & BEBIDAS SAC
20549428691 EXPORTACION E IMPORTACION DE CAUDAD PERUANA SAC
20549514180 MOON-UNE CORPORACION TEXTILSAC
20550330050 TEXTILE SOURCING COMPANY SAC
20550470650 ROXAN LO SAC
20550585988 BMK JOYAS PERUSAC
20551287409 INVERSIONES MILLMA PERUS. A C
20551353801 CONCEUNO
20551600824 NOVA TEXTIL SOURCING & TRADING SAC.
20551775381 QUALITY & SAFETY ENGINEERING SAC
20552279345 AGRITRADE SAC
71 20552289146 VELBRO GLOBAL TRADING SAC
472 20552410239 EXPORT & IMPORT HNOS ANAMUI ELR L
473 20553022275 ALGOTEX PERUSAC
474 20553720631 SICOMORO SAC
475 20553932573 PERU TE COSESAC
476 20553950636 AMAZONA CHOCOLATE SAC
477 20554051406 GINSUMIL CORPORATION SAC
478 20554130454 CONSORCIO ANIA
479 20554753001 POLYMER SOLUTIONS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - POLYMER SOLUTIONS SA.C
480 20554793640 GLOBAL INKA TRADE
481 20554867864 FEITON FUR PERU EIRL
482 20554951733 TEXTILES ASIATEXSAC.
483 20555141867 BLOM INVERSIONES SA. C
484 20555311967 K'UMARA WAYU ELR.L
485 20555411163 INVERSIONES TOMSAC
486 20555494433 TENDOS PERUANOSRYMSAC
487 20555643889 CABACUSAC
488 20555672633 EL GRAN MUNDO DE LA MODA ARTESANAL Y LA FANTASIAELRL
489 20555820926 INDUSTRIA TEXTIL PIMA PERU
490 20556021318 KING WARE SAC
491 20556665550 ARTESANIA EN VIDRIO PINTADO SAC
492 20556695467 CORPORACION TADEO SAC
493 20556921572 DERIVADOS DEL CARBON ELR.L
494 20557053213 EXO BUSINESS SAC.
495 20557246445 ARTESANIASOSAEIRL
496 20557328336 AIA CONSULTORES DE EMPRESAS S.A C. - AA CONSULTORES
497 20557509985 EMPRESA DE SERVICIOS AGROINDUSTRIALES LA FAVORITA ELRL
498 20557586971 NEGOCIOSNE&VSAC
20557858564 ECOMMODITIES SAC
20557900781 CORPORACION STEALTH SAC.
20558041171 ALEXASAC
20558183552 COOPERATIVA DE SERVICIOS ESPECIALES YURAC QORI TISCO
20558371049 EXPART PERUVELRL
20558562065 GOAT ELRL
20558720078 PRIORITY SAFETY PERUSAC
20559170276 ARTEZANA DESIGN SAC
20559248569 CAPRICCE & INTERNAZIONALE ALPACAS RL.
20559250890 CORPORACION SURANDES SAC
20559312241 CERTUSSAC
510 20562653768 CACAO VALLEY
511 20563137534 AGROEXPORTADOR.COM SAC
512 20563196204 PERUMAND COM SRL
513 20563570840 MARTINA MODA INFANTIL EIRL
514 20563864754 PRODUCTOS NATURALES MUNAY SR.L
515 20564062635 INDUSTRIAS LUNA ELECTRIC SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
516 20565389841 D'H & M EXCLUSIVES SAC.
517 20565594932 KORE CORP SAC
518 20565701526 CORPORACION OTTANER SAC
20565884931 ORGANIC PREMIUM PERU SAC
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20566265061 COTTON COUNTRY SAC.

20566275024 MERCADO UNO SAC.

20566472873 INVERSIONES QUMARA PERU SAC.

20566506875 FECOLOGICAL SAC.

20566528844 AGRICOLA SAMISAC

20568075278 GREENBOX SAC.

20568271379 ASOCIACION DE PRODUCTORES CAFETALEROS SELVA CENTRAL - APROSELVA
20568617267 LA CAMPIRA PERU SAC

20572190251 COOPERATIVA CENTRAL CACAO AROMA DE TOCACHE LTDA.
20572193358 PROYECTO CHAZUTASAC

20573136846 BARZANOVASAC

20573313136 INKA'S COMMODITIES TRADING SAC

20573868863 ECO HABITABLE

20573912943 CONSORCIO HUASI ALTO ANDINO SAC

20574750131 CORPORACION AGROINDUSTRIAL DEL SURS.AC.
20600011881 CONCYSSA INDUSTRIAL SAC

20600015274 AGROINDUSTRIAS SUR OLIVA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - SUR OUVASAC
20600039271 DISEROS CON FINO ESTILO SAC

20600042751 GREENTECH INNOVATIONS SAC

20600120507 ALANIASAC

20600122267 ALPACA QUEEN PERU ELR.L

20600134109 ORGANICCROPS EIRL

20600180844 ETHICAL PERUVIAN KNITWEAR EIRL

20600185943 MINKAYTUPA SAC

20600187571 INKAFUSIONATE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - INKAFUSIONATE SAC
20600192249 ASOCIACION AGROECOLOGICA SOSTENIBLE HIGH MOUNTAIN
20600194993 FSHOESSAC

20600204123 AGROINDUSTRIAS INTIPAMPA SAC

20600205731 PERUVIAN TRADITIONS SA.C

20600232798 TENPUNTO SAC

20600239202 GALIX TECH SAC

20600263286 ASOCIACION DE PRODUCTORES SELVA NORORIENTAL
20600278259 FRANQUICIAS Y SALUD S A

20600306091 TECH INDUSTRIAS GLOBALES SRL

20600343328 MILLMA & QAYTUSAC

20600379047 ALMIR TRADING SAC

20600393996 SOL COTTONSAC.

20600445538 EXPORTACIONESM EMEIRL

20600531621 DAMAZON CM SAC

20600560949 KALLPA TEXTILE INDUSTRY SAC - KALLPA INDUSTRY SAC
20600577345 €L MAQUERITO SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20600588355 COOPERATIVA AGROECOLOGICA GRANO ANDINO DISTRITO DE SARTIMBAMBA COOP GRANO ANDINO
20600610172 CUEROS ALEXASA.C.

20600614801 SUPER KHESPY PRODUCTS SAC.

20600618963 NUTRAPERU ELR.L

20600665261 BEJARANO CONSULTORES & ASOCIADOS SAC

20600682548 ECONORT GROUP SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - ECONORT GROUP S.AC.
20600695011 ENODORASR.L

20600699131 AGRO SAN GERARDO ELR.L.

20600754018 CORPORACION PERUANA DE MATERIALES SAC
20600767861 MUNAY KI PERU SAC

20600773314 INVERSIONES CALAS.AC

20600790596 MAZZIE EXPORT IMPORT EIRL

20600799909 ANDINA FRESH

20600861647 AGROEXPORTACIONES LLACTASAC.

20600872746 GMBTMALTESE CUEROS Y TELARES SAC

20600913957 FLO TRADING SAC

20600928237 CORPORACION SASANAW SAC

20600958861 SINCRONIA TEXTIL SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - SINCROTEXS.AC
20600962923 CALZADOS G'MAPIELSR.L.

20600964951 GRUPO VY T EXPORT SAC

20600965230 PLUS KREATIVA EIRL

20600988833 PERUVIAN PECTEN SAC

20601025800 BEYOND PERUVIAN SOURCING ELRL

20601049164 TEXTILE BABY FASHION SA.C




254

BEERE

591
592
59,
594
595
596
597
598
599

=

§RERGREEES

610
61
612
613
614
615
616
617
618
619
620

-

622
62

-

gEEERGE

632
63
634
635
636
637
638
639
640

-

642
643

64

w

§8%R

20601080649 THARINA KASPI SAC

20601127165 INDUSTRIAS NANAX SAC

20601147778 INNOVA BABY SAC

20601154367 CORPORACION PERUANA DE ABASTECIMIENTO SAC
20601201837 NEDERLAND PERU INCORPORADA SAC

20601206693 NORBIO PERU SAC

20601229782 INDUSTRIAS TINKIY SAC

20601234719 ENVASADORA DE PRODUCTOS PREMIUM SAC
20601250269 CORPORACION RENASE SAC

20601261228 05 & R TEXTHES SAC

20601280508 WHITE UON NUTSSAC

20601299993 LOLYTECH SAC

20601310202 COOPERATIVA DE SERVICIOS MULTIPLES VALLE ALTO LTDA.
20601339324 INVERSIONES PERUANASG & OSAC

20601352649 PICKY FOODS SA.

20601376998 AMAZONIA FOODSAC

20601406455 PAIS TEXTILSAC.

20601413320 NAMASKAR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - NAMASKAR SAC.
20601480990 MANTARI GROUP SAC

20601485886 PAYTAN Y ASOCIADO EIRL

20601501997 ASOCIACION DE PRODUCTORES SOSTENIBLES & SERVICIOS MULTIPLES DE CAFE Y CACAD
20601526728 ORIGIN PARTNERSAC

20601551951 REYCAL COMPANY SAC

20601553628 HOA CORP. SAC.

20601586305 ORGANIC RAINFOREST SAC

20601591147 LORENA MENAELRL

20601656753 NATURALLY DIVINE AMAZONIA SAC. - ND AMAZONIASAC.
20601667607 LANTANA / MO LEATHER CORP

20601674131 CORPORACION JAIASAC

20601704138 BITPIXEL SOLUCIONES INTEGRALES SAC.

20601707978 KUSKI CUSCO ELRL

20601741459 PAQU ANQA EIRL

20601742994 TERRA AZUL SAC

20601745136 PERU EN TI AUMENTOS Y SERVICIOS SAC

20601792258 ADRIANSASU ELRL

20601824133 GRUPO GORROLANDIA E.LR L

20601862841 TEXTIALPACA PERUSAC

20601893968 CORPORACION SELVA ALTASAC

20601915104 NUTSQUIBEE ORGANIC SA.C

20601925011 INVERSIONES & DISTRIBUCIONES MARC GROUP SAC - | & D MARC GROUP SAC
20601927552 INNOVACIONES ALTERNATIVAS SAC

20601931673 ARTE CHOQUECAHUA ELRL

20602033342 MAGICO HOGAR SAC

20602054480 COOPERATIVA ECOLOGICA DE MUJERES CAFETALERAS VILLA RICA
20602073484 SK ORGANICS FRUITS SAC

20602087248 ATIY PERU NATURE PRODUCTS ELRL

20602095267 PERU LAND ALL NATURAL

20602106641 GOLDEN EXPORTSSAC

20602128785 UCAYALI RIVER CACAOSAC

20602137822 INVEST NETSAC

20602160743 CORPORACION & INNOVACION TEXTILHM ELR.L
20602252443 4 ROMBOS ELRL

20602331718 COFFEE HUNTERS

20602372244 MODA E INNOVACION TEXTIL SAC

20602423515 INVERSIONES PERU ORGANIC SAC

20602429475 SILVIA FASHION INTERNATIONAL SAC

20602449263 GRUPO ICATEXSAC

20602485944 AMAZON PLAST SOCIEDAD ANONIMA CERRADA
20602489486 GERENCIALABEIRL

20602523692 AROMANCES SAC

20602531407 GRUPO PEPUNO SAC

20602536085 COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL VALLE CUBARO - VRAEM
20602545025 ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROINDUSTRIALES ORGANICOS DE PERU - ASPAGRO
20602555705 NAKE ELRL

20602572651 SALUD Y BELLEZA ORGANICA NATURAL SAC. - SAYBON SAC
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20602573771 PEQUEROS DETALLES HANDMADE PERU ELR.L

20602595715 CORPORACION VYT EXPORT SAC

20602653481 INTIMACASAC

20602723284 ANDES PERU SUPERFOOD SAC

20602762166 KNIT-LAB PERU SAC

20602763499 EXPOANDINA NEGOCIOS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - EXPOANDINA NEGOCIOS SAC
20602777643 HEALTHY SUPERFOODS SA.C.

20602778488 GATE EXPORT SAC

20602792693 CREATIVE P.PSAC

20602880916 GABEL 950S.AC.

20602889123 CIENCIA DEL CACAOSAC

20602908331 ALPASURISAC

20602920357 INKA PRIME QUALITY SAC

20602948880 DCUEROS S.A.C. (ALMERA SHOES)

20602950515 ANDEAN COLORS PERU SAC

20603052090 CORPORACION DACAMIELRL

20603066490 MAMA ALPACASAC

20603092423 GRANO COMPANY SAC

20603187017 IRALMAR SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - IRALMAR SAC.
20603303998 TULLKU CAX EIRL

20603312555 INVERSIONES CORTEZ ARGUELLO SAC.

20603337965 INVERSIONES PGM CLASS SAC.

20603349785 ARTESANIA DE TEXTILES ANDINOS PUTZKAN SA.C. - ARTESANIAS PUTZKAN SAC
20603357401 INKA SUPERFOODS SAC

20603358091 KATCO TEXTUE ELRL

20603403810 MAXISAPA PERU FOODS SA.C. - MAXI PERU FOODS

20603499892 GOTO MARKET EIRL

20603520867 INVERSIONES SIMONI CHAVEZ ELR L.

20603555008 KALLPA IMPORT SAC.

20603656025 CORPORACION SAFISAC

20603675801 GRUPO MFCSAC

20603720220 AWAQ PAQOCHA SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA - AWAQ PAQOCHA SR.L.
20603734255 COOPERATIVA AGROINDUSTRIAL MISHAGRO

20603890443 DREAMD'USAC

20603899173 GRUPO GRAFICO MC SOCIEDAD ANONIMA CERRADA - GRUPO GRAFICO MCSAC
20603914270 LEON CAPITAL SAC

20603929919 QAYA CUERO DE PESCADO PERUANO ELR L

20603957033 ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROINDUSTRIALES Y SERVICIOS MULTIPLES HUAYNA PICCHU VRAE
20603974876 AGROPECUARIA HNOS VARGAS GOMEZ SAC

20604147655 INKA CLOTHING PERU SAC. - INKACLOPSAC

20604290369 ASOCIACION DE PRODUCTORES CAFETALEROS ALPES ANDINOS
20604885338 MCO ALFAELRL

20604953554 RUTA DEL EXPLORADOR ELRL

20605159908 TRADE TECPRO SAC

20605282726 QUILPA COFFESAC

20605387242 AGRO ELDREDGEELRL

20605476580 TEXTIL BELEN SAC

20605483357 MARC GLOBAL DISTRIBUTION SAC

20605600485 COOPERATIVA AGRARIA COLINAS DEL SANTUARIO

20605868968 WAYNA TRIP EXPERIENCES ELRL

20605991204 GRUPO RUQAYKU ELR L

20606082984 ANDEAN FUNCTIONAL FOODS EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
20606161591 BLUE SHARK CONSTRUCCIONES SAC

20606254360 AGROINDUSTRIAL MIKHUNA NATURAL S AC

20606335777 CORPORACION TECNOLOGICA AMARU ELRL.

20606342684 AG) CORPORATION SAC.

20606509147 BRIVIA EXPORTACIONES SAC

20606907134 CLOUDFORESY PERUSAC.

20607123498 GREEN SUN FOODS SOCIEDAD ANONIMA CERRADA

20607251658 TEXTIL BORIASAC

20607512869 CAUPTRAEILR.L

20607536016 COOPERATIVA AGRARIA COOPAGRO LTDA - COOPERATIVA COOPAGRO
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Anexo N° 4: Cronograma de actividades del Programa de Titulacion en

Negocios Internacionales 2022-02

* Programa de Titulacién en Negocios Internacionales 2022-2
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Anexo N° 5: Matriz de Consistencia

Tabla 37

Matriz de Consistencia
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TITULO DE LA TESIS: La participacién de las pymes peruanas de prendas de alpaca en ¢l "Programa Comercio Electrénico™ de Promperi y la relacidn con su desempeiio exportador entre los afios 2018-2021

FPROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE METODOLOGIA
N - S P, Variable .
Problema Principal Objetive Principal Hipétesis Principal Independiente Enfoque Mixto
,En qué medida la participacion de las pymes peruanas Determinar en qué medida se relaciona la participacicn La participacion de las pymes peruanas de prendas de “Programa Comercio Tipo:
de prendas de alpaca en el “Programa Comercio de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el "Programa alpaca en el "Programa Comercio Electronice™ de Electromico™ Cuantitativa
Electronico™ de Prompeni se relaciona con su dezempefio Comercio Electrénico”™ de Prompeni con su desempefio Prompeni ze relzciona positivamente con g1 desempefio ) .
exportador entre los afios 2018-20217 exportador entre los afios 2018-2021. exportador entre los afios 2018-2021. Dimensiones: Alcance:
o Descriptivo - correlacional
- Conocimiento exportador
. Dizefio:
- Compromiso exportador No experimental — Transversal
- Estrategia de exportacion Tipo:
Cualitativa
Dizafio:
Teoria Fundamentada
Problemas Especificos Ohjetivos Especificos Hipdtesis Especificos Variable Dependiente Poblacion y Muestra
;Cual es la percepcion del ecosistema de la mdustria de Conocer la percepcidn del ecosistema de la indusiria de Existe uma percepcion positiva del ecosistema de la Deszempefio Exportador Poblacion:
prendas de alpaca (emprezaz v actores clave) sobre la prendas de alpaca (empresas v actores clave) zobre su industria de prendas de alpaca (emprezaz v actores clave) .
participacion en el “Programa Comercio Electromico™ de participacion en el “Programa Comercio Electrénico™ de sobre su participacion en el “Programa Comercio Dimensiones: 802 pymes peruanas de
Promperi entre los afios 2018-20217 Promperi entre los afios 20018-2021. Electrdnico™ de Promperi entre los afios 2018-2021. B participantes del “Programa
- Intensidad de la Comercio Electromico™ de
(En qué medida el conocimiento exportador aportado Determinar en qué medida el conocimisnto exportader El comocimiento exportador portado por el “Programa exportacion Prompem
por el “Programa Ceomercio Electrénico™ de Prompeni s aportado por el “Programa Comercio Electronico™ de Comercio Electronico™ de Prompeni ze relaciona N
relaciona con el desempefio exportador de las pymes Promperi se relaciona con el desempefio exportador de las  positivamente con el desempefio exportador de las pymes - Logro de la exportacién
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-20217 pyvmes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018- peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021. - ..
2021 - La satizfaccion de la
exportacicn
En qué medida las estrategias de exportacion aportadas Determinar en qué medida las estrategias de exportacidn Las estrategias de exportacidn aportadas por el
por el “Programa Comercio Electronico™ de Prompeni se aportadas por el “Programa Comercio Electronica™ de “Programa Comercie Electronico™ de Promperi se
relacionan con el desempefio exportador de las pymes Promperi se relacionan con el desempefio exportador de laz relacionan positivamente con el desempefio exportador de
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-20217 pyvmes peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018- las pymes peruanas de prendas de alpaca entre los afios
2021. 2018-2021.
hfuestra:

;En qué medida el compromiso exportador aportado por

el “Programa Comercio Electrénico™ de Prompeni se

relaciona con el desempefio exportador de las pymes
peruznas de prendas de alpaca entre los afios 2018-20217

Deeterminar en qué medida el compromiso exportador
aportado por el “Programa Comercio Electronico™ de
Promperi se relaciona con el desempefio exportador de las
pyvies peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-
2021.

El compromiso exportador aportado por el “Programa
Comercio Electronico™ de Prompeni se relaciona
positivamente con el desempefio exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpaca entre los afios 2018-2021.

Mestreo no probabilistico por
conveniencia

19 pymes peruznas de prendas de
alpaca parficipantss del
“Programa Comercio
Electronico™ de Prompeni




Anexo N° 6: Matriz de Operacionalizacion de Variables

Tabla 38

Matriz de Operacionalizacion de Variables
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DEFINICION DE DEFINICION
VARIABLE VARIABLE OPERATIVA DIMENSIONES INDICADORES
Pr ograma de Asesorias y capacitaciones
promocion a las ] ) Conocimiento exportador Des llo d delo d
exportaciones La informacién se esarrollo de modelo de
(PPE) el cual se obtendra por negocio
Programa desarrolla a través entrevistas ia digi
Comercio y Estrategia digital

Electronico™
de Promperi

de Promperu y
brinda oportunidad

de compraventa
internacional a
través de las
fronteras.

encuestas, en base a
las dimensiones
detalladas en el
presente trabajo.

Estrategia de exportacion

Calidad de producto

Compromiso exportador

Estabilidad laboral

Plan de accion

Desempefio
Exportador

El desempeiio
exportador es el
grado en el que los
objetivos de la
empresa tanto
econdmicos como
estratégicos, son
logrados en base a
la exportacion de un
producto o servicio.

La informacion se
obtendra por
entrevistas y

encuestas, en base a

las dimensiones
detalladas en el
presente trabajo.

Intensidad de la
exportacion

Acceso a nuevos mercados

Logro de la exportaciéon

Beneficios empresariales

Satisfaccion de la
exportacion

Grado de satisfaccion
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Anexo N° 7: Carta de Presentacion UPC para las entrevistas

Lima, 04 de julio de 2022 w

A quien corresponda,

Estimados sefiores:

A través de la presente es un placer saludarlos y presentar a:

Codigo Apellidos y nombres
201620383 Tenorio Valdez, Harold Gianpiere
20161C383 Rodriguez Espinoza, Yadira Isabel

Ellos son egresados de la carrera de Administracion v Negocios Internacionales en
la Facultad de Negocios de la UPC, y se encuentra realizando un proyecto de
investigacion del Programa de Titulacion Profesional en Negocios Internacionales
para el cual requieren una entrevista con ustedes.

Agradecemos se sirvan concederles las facilidades necesarias para el cumplimiento
de sus objetivos.

Hacemos propicia la oportunidad para reiterar nuestro agradecimiento por su
amable contribucion en beneficio de su investigacion.

Atentamente,

| i
James Leigh Boluarte
Director de Carrera

Administracion y Negocios Internacionales
Facultad de Negocios
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Anexo N° 8: Validacion de preguntas para Entrevista

Q

UPC
Universidad Peruana
de Ciencias Aplicadas

Lima, 25 de Agosto de 2022

VALIDACION DE GUIA DE PREGUNTAS — CUALITATIVAS
Estimada,

Somos Harold Tenorio Valdez y Yadira Rodriguez Espinoza, tesistas de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas, y estamos realizando una investigacion para optar el grado
de Licenciado en Negocios Internacionales.

Teniendo en cuenta su conocimiento amplio y su enriquecedora formacion profesional,
decidimos escogerlo como experto para revisar y validar nuestras preguntas planteadas para
la realizacion de entrevistas con el objetivo de validad las hipotesis de nuestro trabajo de
investigacion titulado “La participacion de las pymes peruanas de prendas de alpaca en el
“Programa Comercio Electronico” de Promper( y la relacion con su desempefio exportador
entre los afios 2018-2021".

A continuacion, se adjuntan los siguientes documentos:

= Carta de presentacion de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.

= (Carta de validacidn por el experto.

» Cuestionario de preguntas para entrevista semiestructurada.
Requerimos que lea las preguntas y nos indique si han sido elaboradas correctamente seglin
las dimensiones y variables, si es posible brindarnos un feedback del mismo para ampliar
nuestro panorama. No se solicita responder las preguntas.
Quedamos atentos a su pronta respuesta.

Atentamente,

Tenorio Valdez, Harold

: : : %
Rodriguez Espinoza, Yadira Noemi Quintana Sanchez

Bachiller en Administracion y Negocios Internacionales Experto
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Anexo N° 9: Validacion de Encuesta

Y

UPC
Universidad Peruana
de Clencias Aplicadas

Lima, 06 de Setiembre del 2022

VALIDACION DE PREGUNTAS PARA ENCUESTAS
Estimado Omar,

Somos Harold Tenorio Valdez y Yadira Rodriguez Espinoza, tesistas de la Universidad
Peruana de Ciencias Aplicadas, y estamos realizando una investigacion para optar el grado
de Licenciado en Negocios Internacionales.

Teniendo en cuenta su conocimiento amplio y su enriquecedora formacion profesional,
decidimos escogerlo como experto para revisar y validar nuestras preguntas planteadas para
la realizacion de encuestas a nuestro pliblico objetivo, con el fin de validar las hipotesis de
nuestro trabajo de investigacion titulado “La participacion de las pymes peruanas de prendas
de alpaca en el “Programa Comercio Electronico” de Prompert v la relacion con su
desempeiio exportador entre los afios 2018-2021".

A continuacion, se adjuntan los siguientes documentos:

= Carta de presentacion de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.
= (Carta de validacion por el experto (el cual solicitamos sea firmada).
= Preguntas para la encuesta.

Requerimos que lea las preguntas y nos indique si han sido elaboradas correctamente segin
los objetivos planteados, si es posible brindarnos un feedback del mismo para ampliar nuestro
panorama. No se solicita responder las preguntas.

Quedamos atentos a su pronta respuesta.

/)
Atentamente, —7 :
: (~—f+ et ;}é“-’ e
Tenorio Valdez, Harold . =/

Rodriguez Espinoza, Yadira

Bachiller en Administracion y Negocios Internacionales Firma experto — Omar Guerra
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Anexo N° 10: Formato Encuesta

Participaciéon en el "Programa Comercio
Electrénico” de Prompert

IHala!

Somes Harold Tenorie y Yadira Rodriguez, egresados de la Universidad Pervana de
Ciencias Aplicadas (UPC), en procesc de elaboracién de nuestra tesis de investigacién
para optar por el titulo de Licenciade en Negocios Internocionales

Para tol efecto, necesitomos que responda esta breve encuesta que nes ayudard en la
validacién de nuestro teme de estudio sobre le participacién en el "Programe Comercio
Electrénico” de Prompeny y su relacidn con el desempefic exportador de las pymes
peruanas de prendas de alpoca entre los afos 2018-2021.

Note: Esta encuesta es andnima y no le tomenrd mucho tiempo, gracies,

Acceder a Goagle para guardar &l progreso. Més informacion

*Ovligatorio

(Su cmpresa ha participado por 1o menos una vez en ¢l "Programa Comercio Electronico™ *
de Promper”

Empresa *

Tu respuesta

Siguiente aEssssSTSINNNN——  Pégina 1 de 2 Borrar formulario
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Preguntas sobre su parbicipackon en el “Programa Comercio Electmonico™ de Prompeni

1. Antes de participar en ¢l "Programa Comercio Electranico” de Promper, ; qué tante *
conacimiento tenda sobre el comercio digital?

(O Muy poce o munca
O Pecs

O Regular

() Bestante

() Tetalmente

2. JOuE anto condidern usted que las capacitaceones recibidas en g "Programa Comercio *
Elecirdnico” de Prompert ha contribuide en sus conocimientos sobre ¢ comencio
electrdnica?

(O Muy poca o mnca
O Pecs

O Regular

() Bestante

() Totalmente

3. LEn queé medida considers usied gue recibid capsciteciongs v asistencin darente su #
participacibn en el programa?

() Muy poco o munca
'::'I Pace

O Regular
() Bastante

{:I Tatalmente



265

4 ;En qué medida considers usted que la capacitacson brindada en ¢l programa sobre los  *
requenimicntos que solicita el pals de destino para ¢l ingreso de su producto facilité su
proceso de exportacion?

5. ;Qué tanto considera usted que su paricipacion en ¢l "Programa Comercio
Electrénico™ de Promper(s ha contribuido en la intemacionalizacion de su empresa a
nuevos mercados?

O May poco 0 mnca

O Peco
(O Regular
() Bastonte
() Totalmente

6. ;Qué 1anto considera usted que los convenios con operadores logisticos, ofrecidos por  *
¢l programa durante su participacion, permiticron & su empresa ser mis competitiva en
s operaciones?
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7. (Qué tanto considers usted que las berramientas ofrecidas por & programa facilitaron &l *
proceso de adaplaciin el comercio clectpbnico en su empresaT

() Muy poaco o munca
O Poce

O Regular

() Bastante

() Teotalmente

8. En qué medida considera usted que |a participacion ea & "Programa Comercio '
Electrdnbes” de Prompert ha commibuido en su adquisicidn de nievos socios estralégicas
parn soceder a tarifas preferenciales en courier™

() Muy poco o munca

() Poce

() Regular

() Bastonte

() Totalmente

B jQué ian satsfecho 5= encuenira de haber participado en el "Programa Comercio .
Electrdnico” de Promperd v de los beneficios brindados por esie?

() Muy poco o munco
O Pocs

(O Regular

() Bostonte

() Tetalmente
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10. (Qué tanto considera usted que su participaciin en ¢l "Progrma Comercio
Electrinico” de Promper( alcanz6 sus expectativas sobre ¢l proceso de
intersacionalizacion mediante lo digital?

O Muy poco o mnca

11 (Qué tanto considera usted que la metodofogia ofrocida por ¢l "Programa Comercio  *
Electrénico” de Prompert le ha servido para su proceso de crecimiento exportador
durante los ados posteriores a su participacion?

12. (En qué medida considera usted que su participacion o la de su trabajador en ol
programa ha favorecsdo en la capacidad de toma de decision de su empresa?

(O Muy poco @ mnca
O Pece
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13. ;En qué medida considera usted que se ha aplicado en su empresa lo aprendidoenel *

"Programa Comercio Electronico" de Prompertu?

Muy poco o nunca
Poco
Regular

Bastante

ONONONONG

Totalmente

14. ;Qué tanto considera usted que su participacion en el programa fue un factor b
diferencial frente a las demas empresas exportadoras de prendas de alpaca que no

participaron de este programa?

(:) Muy poco o nunca
Poco
Regular

Bastante

O O OO0

Totalmente

15. ;En qué medida considera usted que la participacion en el programa le ha permitido  *

incrementar su cartera de clientes en el mercado exterior?

O Muy poco o nunca
Poco
Regular

O
O
(O Bastante
O

Totalmente

Atras Enviar e Pagina 2 de 2 Borrar formulario
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Anexo N° 11: Evidencia de implementacion de instrumentos

° Entrevista a Giancarlo Barbaran - ESPACIO CONCEPTO MODA

° Entrevista a Carlos Cordero - PERUVIAN TRADITIONS SAC.

Carlos Cordero Berkovic

° Entrevista a Kevin Woodman - Experto Promperu

kevifii Woodman

° Entrevista a Daniel Anteparra - Experto Promperu
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ira Rodriguez Daniel Anteparra

° Entrevista a Jesis Suyén Sosa - Experto Comité Textil

Yadira Rodriguez Jesus Jose

Yadira Rodriguez sumagq gara




Yadira Rodriguez

Yadira Rodriguez

Entrevista a Jimena Azalgara Cuadros - Gestion y Disefio Runakay

Jimena Azalgara Cuadros

N

Juan Carlos Prada Arroyo

Entrevista a Huber Hipolito Mattos - Experto Comité Textil

03:17 ol T @

Huber Hipolito

00:19

271
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° Entrevista a Maril( Julia Livia Poves - CORPORACION OTTANER

SAC.

Fam. Paiva Livia

° Entrevista a Patricia Hurtado - Sincronia Textil SAC.

° Entrevista a Catty Alvarez - Anntarah Per( SAC.




° WhatsApp, Linkedln y correos electronicos

14:29

< Star+

< 9 @ Carlos Cordero Berk

Me podria enviar la lista de
preguntas que desea que le
resolvamos

Y cudntos minutos duraria la
entrevista

Buen dia gracias por su respuesta,
claro te enviaria las preguntas
previamente para que las evalles y
aprox la entrevista duraria 30-40
minutos i

Ok g

Puedes reducir tu nimero de
preguntas y puedo tener la reunién
contigo unos 15 minutos

Estoy de viaje y pronto empiezo
clases 08:48

Me avisas si te viene bien, me avisas
el dia y la hora

Ok no hay problema en el transcu
del dia te envio las preguntas

é— MBA, Eng. Huber Hipolito Ma... [EET + ]

No estas conectada con MBA, Eng. Huber
Hipolito Mattos

semana

@ pendiente

ﬁ Yadira Rodriguez Espinoza - 14:0

Cree que podria ser para esta semana ? No le
tomara mucho tiempo.
Porque la presentacion es préxima y se me
sido muy dificil contactar a expertos hace ya
varias semanas. [}

28 SEPT

O MBA, Eng. Huber Hipolito Mattos - 10:00
Yadira podria ser el viernes a las 7pm por
teléfono

e Yadira Rodriguez Espinoza - 12:04
Sf, no hay problema esta bien, ese dfa a esa

hora entonces! Muchas gracias I,
30 SEPT
a Yadira Rodriguez Espinoza - 18:6¢
Buenas noches estimado, le escribo para
consultarle si podra realizar la entrevista a las
pm o

MBA, Eng. Huber Hipolito Mattos - 19:12
Estd bien

QGrac‘sas, MBA, Eng. Huber/‘

VAceplarV) ( L D

=]

¢@ Escribe un mensaje...

Giancarlo Barbaran

Perfecto , me confirma a que hora se
le haria mas facil para poder agendar

En la noche |e envio el link entonces,
muchas gracias

Buen dfa estimado

Meet
unicne

ENTREVISTA ESPACIO CONCEPTO
MODA - GIANCARLO BARBARAN
MARAVI

Miércoles, 21 septiembre - 9:00 —
10:00am

Informacién para unirse a la reunién
de Google Meet

Vinculo a la videollamada

Jesus José Eduardo Suy6n S... o
(_ © Versién movil - hace 13 horas nl
si podria
), Yadira Rodriguez Espinoza - 11:20
ok, no hay problema a las 10 p
m esta bien [/}

Entrevista a Experto- Comité textil
Miércoles, 28 de septiembre - 10:00 -
11:00pm

Informacién para unirse a Google Meet
Enlace a la videollamada: https://
meet.google.com/iek-bxcr-oon

Meet

meet.google.com - 1 min de lectura

Ese seria el link, muchas gracias nuevamente.

@ Jesus José Eduardo Suy6n Sosa - 1126

W Esta bien Yadira
28 SEPT
Yadira Rodriguez Espinoza - 215t
Hola Jesus, te escribo para hacerte recordar
la entrevista de hoy

Jesus José Eduardo Suyén Sosa - 22:00
¥ Hola Yadira

si ahora entro

) Yadira Rodriguez Espinoza - 22:01
Ok gracias

@ Escribe un mensaje...

(]
(]

(]

0

=

47 mensajes

@ Marilu Livia

Para: Harol i
Re: ***IMPORTANTE***
SOLICITUD DE ENTREVISTA
PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Buenas noches Tenorio,

Disculpa la demora en responder.
Si tienen alguna consulta, quedo atenta.

Saludos,

Marild Livia
& =51 991 880 729

SOPHIE
OTTANER

oTTANERGORP

sophieottaner.com

z
See our work herel

Juan Carlos Prada Arroyo -
F O Versién mavil - hace 4 horas nl
Muy agradecida nuevamente [}

& Juan Carlos Prada Arroyo - 1652

Si puedo el viernes 30 de sep tipo 10 am, me
pasas el link

ﬁ Yadira Rodriguez Espinoza - 16:56

Ok perfecto muchas gracias ., [}
27 SEPT

ﬁ Yadira Rodriguez Espinoza - 10:20

Buen dia estimado Juan Carlos, le envio el link
para la entrevista de este viernes. Que siga
teniendo un buen dia [}

Entrevista Experto Juan Carlos

Viernes, 30 de septiembre - 10:00 - 11:00am
Informacion para unirse a Google Meet
Enlace a |la videollamada: https://
meet.google.com/zrd-uujx-jch

e

Juan Carlos Prada Arroyo - 1
Ok, de todas maneras me escribes a este
numero, minutos antes de la reunion.

Meet

meet.goagle.com - 1 min de lectura

Yadira Rodriguez Espinoza - 11
Perfecto gracias [

¢?  Escribe un mensaje... 0

273



&« Kevin Wcu?dmanCc Soe (+[]

v Perfecto, muchas gracias, ese dia entonces.
En el transcurso de los dias, le estaria
enviando el link para la reunién. Gracias

9 SEPT

Yadira Rodriguez Espinoza - 12:50
Buenas tardes Kevin, segun lo acordado, te
envio el link para la reunion del dia martes.

Martes, 13 de septiembre - 3:00 - 4:00pm
Informacién para unirse a Google Meet
Enlace a la videollamada:
https;://meet.google.com/org-wuti-xvo

Muy agradecida,
Yadira.

Meet
meet.google.com « 1min de lectura
12 SEPT
Kevin Woodman - #:42
Perfecto
Gracias!

13 SEPT NUEVO —

e Yadira Rodriguez Espinoza - 16:04

CARTA DE VALIDACION D...

Doe 31KB

Te adjunto el documento, muchas gracias

Vavint

(@  Escribe un mensaje... 0

¢~ Noemi Quintana e Bl

Noemi Quintana

Especialista de Inteligencia de mercado at Promperu -

Doctorando en administracion

1SEPT

Harold Gianpiere Tenorio Valdez - 5:41
Buenas noches estimada,
Te saluda Harold Tenorio, tesista de UPC.
Me encuentro realizando mi trabajo de
investigacion y necesito su apoyo para
validar mi tema: "La participacion en el
Programa Comercio Electrdnico y su
relacion con el desempefio exportador de
las pymes peruanas de prendas de alpaca" @

Noemi Quintana - 5:41
Hola escribir a

Harold Gianpiere Tenorio Valdez - 1557
Hola buenas tardes, muchas gracias ]

< %l sumaq Qara sac | R

VODYIE, ULIIZA W NaVegauor para..
meet.google.com

https://meet.google.com/inh-mbub-sbm

7:12 p. m,

ingrese a ese link para poder grabar la
entrevista 72413 p,

Mil disculpas .4, .
Estoy enelcarro ., .
Y tengo problemas

ok no hay poblema, a que hora

podria ? :( para las siguientes preguntas

Dame 5 minutos ., ,

Y me vuelvo a conectar

21 p. m

ok perfecto gracias , ., ,,

Hola Yadira .., .
Hola Yuli B
Ingresare nuevamente ..,
Dime R s5p. mz
Sil 7.88 p. m.
o 0 ® 9

¢ w W B

@ u201620383 (Tenorio Valdez, Har... sep. 21

Para Gbarbaran@galeriaportico.com, +1
Estimado Giancarlo
Agradecerte por tu apoyo en la entrevista realizada,

asimismo solicito tu apoyo completando este breve
cuestionario:

Participacién en el "Programa
Comercio Electrénico” de Prompert

farms.gle

Saludos cordiales,
Harold Tenerio V.

El 21 set. 2022, a la(s) 08:00, u201620383
(Tenorio Valdez, Harold Gianpiere)
<UJ201620383@upc.edu.pe> escribié:

Estimado Giancarlo
Seglin lo acordado reenvio el link de acceso a

nuestra reunion para poder hacerle una breve
entrevista

< Jime Gestién Y DisefioR... (1 &,

POUrEMOS PASArio Pard 1as s¢ 1uve und
pequefia emergencia y no regresaré a
casa hasta esa hora @ 87 p. i

Si esta bien, no hay problema, a las 8
entonces &

5:69 p. m. v/

Muchas gracias Yadira en verdad &

6:00 p. m
muchas graciasati!' ... . »

Jimeee crees que pueda ser a las
8:3077

7:68 p. m, W&
-« » hay una entrevista que se demord
en empezar 7:58 p. m. &
Sisi claro no hay problema ..

Graciaaas ¢4 7s0p.m
~+ Reenviado
Participacion en el C
Electrénico” de Prompert
Hala!
forms.gle
https://fforms.gle/
QUBE1zZWwXPLNjWBWZ7A 8:56 p. m. «/

No te tomara mucho tiempo _ , muchas
gracias Jime te pasaste un montén |
BIS6 p. m. v

+ G ® 9

< - W B

Ellunes 12/09 a las 11 am entonces.

Muchas Gracias.

Yadira Rodriguez

De: OMAR GUERRA <omarguerraz@outlook.coms
Fecha: viernes, 9 de setiembre de 2022 a las 12:23
Para: u20161c383 (Rodriguez Espinoza, Yadira
Isabel) <U20161C383@upc.edu.pe>

CC: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere)
<U201620383@upc.edu.pe>,

radi_march21 @hotmail.com

<radi_march21 @hotmail.com>

Asunto: Re: Validacion de encuestas - Apoyo de
experto

Buen dia Yadira,

Perfecto, podria ser el lunes plan de 11 am para
coordinar

Saludos

Omar

Get Outlook para Android
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< e T & @ Sincronia Textil Sac (B aE i
us

Daniel Anteparra Agradeceria pueda confirmar la recepcion del correo Dawalenom iz
previo, asimismo su apoyo completando este breve Yadira Rodriguez Espinoza le esta
| cuestionario: invitando a una reunién de Zoom
Re: ***|MPORTANTE*** programada.

https://forms.gle/Qg6E1zwXPLNjWBW7A

SOLICITUD APOYO PARA |
VALIDACION DE CUESTIONADO Hora: 17 oct 2022 12:00 p. m. Lima

Tema: Entrevista Sincronia Textil SAC

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

Unirse a la reunién Zoom
https://usO04web.zoom.us/j/

Les adjunto la carta firmada.

Sl 775007012647
DA
Sumaq Qara

El vie, 26 ago 2022 a las 0:31, u201620383 Paraharoldntv@hotiall.com; +2 ID de reunién: 775 0070 1264

(Tenorio Valdez, Harold Gianpiere) Estimados Cdédigo de acceso: BH72]L .4,
(<U201620383@upc.edu.pe>) escribid: ' - : _

Le envio el link, muchas gracias

Estimado Daniel, buenas noches Previo saludo, recibi la encuesta y fue devuelta. nuevamente

Ayer
Saludos cordiales.
Buenas tardes estimada, el presente es
para recordarle y consultarle sobre la
entrevista del dia de hoy.

El presente correo tiene como objetivo

solicitar su apoyo en nuestro trabajo de

investigacion titulado “La participacién de

las pymes peruanas de prendas de Yuli Torres

alpaca en el "Programa Comercio Commercial Manager [ 3 @
Electrénico” de Promperu y la relacién ph: 451 966606093 0:39

con su desempefio exportador entre los

afios 2018-2021". Con |a finalidad de que Si, no hay problema .,

Watch th
www.suma

maq Qara em =
Mafana a las 8 entonces ?

+ G ©® 9

ra.com

Re: **IMPORTANTE*** SOLICITUD APOYO PARA VALIDACION DE Re: SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE INVESTIGACION

CUESTIONADO o
1201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere) <U201620383@upc.edupe> [

U
Noemi Quintana <nquintana@promperu.gob.pe> E‘ 21/09/2022 09:29

7/09/2022 08:52 Para: Gharbaran@galeriap om Cc: u20161¢383 (Rodriguez Espinoza, Yadira Isabel)

Para: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere) Cc: noemig@gmail.com; u20161c383 (Rodrig... Vv
Estimado Giancarlo

Recibido !1!
Agradecerte por tu apoyo en la entrevista realizada, asimismo solicito tu apoye completando este breve

987308199 escribeme plz! cuestionario:

El mar, 6 sept 2022 a las 20:28, u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere) Participacidn en el *Programa Comercio
(= 11.pez) escribi:
Estimada buenas noches

Favor su apoyo confirmando si recibio el correo
Saludos cordiales,

Harold Tenorio V.
Salud
Harold Tenorio V.

El 21 set. 2022, a la(s) 08:00, u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiera)
<U201¢ di cribid:

El 5 set. 2022, a la(s) 16:53, u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere)
> escribié: Estimado Giancarlo

Segtin lo acordado reenvio el link de acceso a nuestra reunion para poder hacerle una breve
entrevista
Estimada Noemi, buenas tarde

ENTREVISTA ESPACIO CONCEPTO MODA - GIANCARLO BARBARAN MARAVI

Reenvio informacién para su revision. Miércoles, 21 septiembre - 9:00— 10:00am




RE: ***[MPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com> E—E
26/09/2022 2321

Para: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere); cattyalvarez@anntarah.com Cc u20161c383 (.. V'
Estimada, buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepcion del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpier
Enviado: martes, 27 de setiembre de 2022 04:01

Cc 1 ez Espinoza, Yadira Isabel
<haroldhtv@hotmail.com>
Asunto: RE: ***IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAIO DE INVESTIGACION

Estimada Catty Alvarez
Buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepcion del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

RE: *#*IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com>
26/09/2022 23:16

; 201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere); tomgutienfo@gmail.com Cc: u20161c3

Estimados, buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepcidn del correo previo, asimisma su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: 201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere) <
Enviado: martes, 27 de setiembre de 2022 03:23

fomgutie.info@gmail.com <tomgutie.info@gmail.com
Cc: u20161c383 (Rodriguez Espinoza, Yadira Isabel)

Estimados Sres, Tom Gutie Company
Buenas noches

RE: ***IMPORTANTE** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com> E
26/09/2022 23:20

Para: u201620383 (Tenorio Valdez, Hareld Gianpiere): gvaldivia@incalpaca.com Cc u20161¢383 (Ro..  V/
Estimados, buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepcion del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenario V.

De: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere

artes, 27 de setiembre de 2022 04:01

ivia@inal Idivia@ineal
Ce: u20161c383 (Rodriguez Espinoza, Yadira Isabel) <U20161C383 @upc.edu.pe>; haroldhtv@hotmail.com
<haroldhtv@hotmail.com

: *#**IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE INVESTIGACION

Estimados Sres, Incalpaca Textiles Peruanos
Buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepcion del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

RE: ***IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com>
26/09/2022 23:16

Para: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere); sales@dperutextil.com; info@dperutexti
Estimados, buenas naches

Agradeceria pueda confirmar la recepeion del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario;

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: u{ 383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere) <U201620383@upc.edu.pe>
Enviado: martes, 27 de satiembre de 2022 03:56
i ; ;
Cc: u20161c383 (Rodriguez Espinoza, Yadira lsabel) 3 hotmail.com
<haroldhtv@hotmail.com>
IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE INVESTIGACION

Estimados Sres. D' Pert Textil
Buenas noches
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RE: **IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com> E—]
26/09/2022 23:15

Para: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere); pvargas@manosdelperu.com Cc; u20161¢383.. v/

Estimada, buenas naches

Agradeceria pueda confirmar la recepcion del correa previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere)

Enviado: martes, 27 de setiembre de 2022 03:20

Para: pvargas@manosdelperu.com <pvargas@manosdelperu.com>

Cc: u20161¢383 (Rodriguez Espinoza, Yadira Isabel

<haroldhtv@hotmail.com:

Asunt *##|MPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAIO DE INVESTIGACION

Estimada Pilar Vargas
Buenas noches

RE: **IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com>
26/09/2022 2315

1201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere); info@tinkuyu.com Cc: u20161c383 (Rodrigue..

Estimados, buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepcidn del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: 1201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere

Enviado: martes, 27 da setiembre de 2022 03:17
@tinkuyu.com <info@tinkuyu.com

Cc: u20161¢383 (Rodr

Estimados Sres. Tinkuyu
Buenas noches
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RE: ***|MPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com> [ﬂ
26/09/2022 23:15

201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere]; info@philomenaperu.com Cc:u20161c383 R..  V/
Estimados, buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepeion del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere)
Enviado: martes, 27 de setiembre de 2022 03:19

Ce: u20161c383 (Rodriguez Espinoza,
<haroldhtv@hatmail.com>

Asunt IMPORTANTE*#* SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAIO DE INVESTIGA

Estimados Sres. Philomena
Buenas noches

RE: **IMPORTANTE*** SOLICITUD DE ENTREVISTA PARA TRABAJO DE
INVESTIGACION

Harold Tenorio Valdez <haroldhtv@hotmail.com>
26/09/2022 23:14

83 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere); FFERNANDEZ@KATA-COLLECTION.COM;
Estimado, buenas noches

Agradeceria pueda confirmar la recepeidn del correo previo, asimismo su apoyo completando este breve
cuestionario:

Saludos cordiales,
Harold Tenorio V.

De: u201620383 (Tenorio Valdez, Harold Gianpiere)
Enviado: martes, 27 de setiembre de 2022 03:12

Estimado Franco
Buenas noches
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Anexo N° 12: Entrevistas - Actores Clave

- Experto: Daniel Anteparra - PROMPERU

1. ¢Podria indicarnos cual es su cargo y qué funciones desempefia en
Promperud?

Mi cargo es especialista en oportunidades digitales, tengo a cargo el Programa de
Comercio Electronico, el Aula Virtual de Promperu y las capacitaciones del Laboratorio
Exportador de Promperd.

2. De no haberlo mencionado, ¢Cdmo ha sido su experiencia durante la
ejecucion del “Programa de Comercio Electronico” de Promperu?

Es una iniciativa bastante joven, desde el 2018 a la fecha hablamos de cuatro afios
basicamente efectivos desde el inicio de ejecucion del programa. Inicié como un
componente de sensibilizacion el cual se mantiene hasta la fecha. Damos justamente a las
empresas alertar de esta importante tendencia que es el comercio electronico y el
importante crecimiento que venia presentando en el transcurso de los afios. Asi que
desplegamos acciones de capacitaciones en materia de marketing digital, comercio
electronico, los principales e-commerce y a partir del 2019-2020 se agrega un
componente comercial llamado transfronterizo en el cual se desarrollan pilotos sobre
cuales empresas participan, prospectan la comercializacion de sus productos a través de
los principales Marketplace de distintos mercados; si hablamos de Estados Unidos,
Amazon; hablamos de China jd.com, si hablamos de Taiwan, Books, entre otros y a partir
de ellos las empresa experimentaban cual era la apreciacion de los consumidores de sus
productos disponibles en esta plataforma y asi podrian perfeccionar las estrategias de

ingreso a nuevos mercados, veian que muchos de los productos que pensaban que iban a
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tener salida no lo tenian. Entonces se realizaba un intercambio de informacion de como
respondia el mercado a los productos. El tema de capacitacion es sumamente vital y
esencial en las empresas porque va disminuyendo brechas. Desde entender que la
adaptacion del producto era importante de acuerdo al segmento al cual iban a dirigirse,
viendo las regulaciones de acceso, el tema de adecuar el producto a las tallas o
presentacion por exigia el mercado, el tema de desarrollar habilidades blandas para
manejar presentaciones efectivas en un tiempo de 4-5 minutos en las reuniones que tenian
con los operadores, el tema de entender que el comercio electronico es un canal
importante de ascenso sostenido en estos Ultimos afios pero que requiere también mucha
paciencia e inversion porque son marcas nuevas, marcas que no las conocen y hay que
desarrollar un esfuerzo importante en materia de acciones de marketing digital, generar
contenidos apropiados al segmento al cual se dirigen, ir cautivando el interés de los
posibles compradores para que finalmente la plataforma a través de la cual se encuentre
su producto sea basicamente una transaccion sobre un consumidor que ya conoce el
producto que sobre ese interés finalmente adquiere el mismo. Entonces eso es lo que
hemos estado viendo y lo que te podria decir a partir de esta cuarta experiencia que
tenemos en desarrollo del programa lo que se trabaja.

3. ¢ Qué tanto ha repercutido el desarrollo de este programa en los
principales sectores de las exportaciones peruanas?

Definitivamente se convierte en un canal alternativo para las empresas que ya
tienen experiencia exportadora, un canal mas que potencia las ventas de las exportadoras.
Lamentablemente no hay un cddigo que de repente identifique los envios de comercio

electronico transfronterizo, es mas muchas veces se manda bajo una exportacion
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convencional y se consolida carga que se contrata al operador logistico, va a un centro de
distribucion y luego se despacha los productos sobre la Gltima milla para que deje el
producto en manos de los consumidores finales. Entonces sale como una exportacion y
no hay una distincién, en marco del programa es una accion de prospeccion, es una
accion que busca que repercuta en las exportaciones de mediano plazo, no es accién de
corto tiempo, hay que fortalecer capacidades, hay que sensibilizar a las empresas en que
basicamente se necesita una inversion por parte de ellas, necesita especialidad, necesita
adaptacion e ir por nuestro lado identificando las plataformas mas relevantes para que la
oferta exportable pueda obtener la mayor oportunidad de estos productos que vayamos a
disponer. Igual lo que hacemos siempre minimizar riesgo haciendo una investigacion de
mercado, validando cuales son los sectores, las lineas de producto que podria tener mayor
oportunidad, haciendo un cruce, viendo también cual es la competencia y las empresas
que van a representar para que finalmente pueda haber una participacién més efectiva por
parte de las empresas que forman parte del proyecto.

4, Enfocandonos en el “Programa Comercio Electronico” de Promperu,
¢cuales considera que son las principales fortalezas y debilidades que se presentan?

En cuanto a las fortalezas, definitivamente es una accion de capacitacion
importante que busca el cierre de brechas que busca abrir los 0jos a esta nueva
oportunidad, que busca instalar en las propuestas omnicanales en donde van explorando
el canal off-line de venta, de un canal on-line resulta muy bien. Es importante también
gue hoy en dia en medio de la tecnologia puedan hacer uso eficiente de los distintos
recursos digitales que tienen a sus manos como las redes sociales, como enfocarlas y

como preparar contenidos adecuados a los segmentos al cual dirigen sus productos en
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tanto a las regresiones aprendian definitivamente de todos los involucrados. Hay todavia
que mejorar mucho mas en las empresas en materia de documentacion, de calidad,
aprovisionamiento continuo, estructuras los costos de los productos hasta dejarlos en las
manos de los consumidores finales, establecer una ruta de logistica que pueda ser
eficiente y poder optimizar los costos logisticos, tratar de identificar operadores que
pueda tener una experiencia mas amplia en el manejo de productos similares en la oferta
exportable peruana, entre otras cosas.

5. Durante el proceso de preseleccion para formar parte del programa se
desarroll6 un test denominado “Test del Exportador Digital”, en cuanto a ello, ;de
gué manera esta evaluacion aporta al programa?

En verdad, esta evaluacion nos da un estadio inicial de la empresa, de como
ingresa, cuales son sus competencias, que habria de repente que abordar, cual es su nivel
de avance, sobre eso podemos ofrecer distintas actividades de capacitacion acordes a sus
necesidades. Asimismo, cada uno de los programas que van haciendo bajo la accién de
prospeccion o bajo la fase transfronteriza, van identificando algunos registros particulares
los cuales se van homologando una vez que las empresas aplican. El tema del “Test
Exportador” es un diagnostico oficial que tiene la institucion, es una herramienta de
institucion que nos permite ver el estado inicial sobre el cual comienza la empresa.

6. Desde su punto de vista, ¢cuales considera que son las dificultades que
enfrentan las empresas del sector textil al momento de adaptarse al “Programa
Comercio Electronico” ofrecido por Promperu?

Mas alla del programa sobre el cual hemos podido identificar algunas aristas

sobre las cuales hay que seguir batallando, en si las empresas del sector textil no han
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estado preparadas para participar en un formato B2B, siempre han estado desarrollando
voliimenes bajo marcas distintas, no bajo marcas propias y que esta bien porque
generalmente es lo que le da rédito a las mismas pero en estos casos ha sido productos
para el consumidor final, muchas empresas no tienen un empaque para el consumidor
final por eso es importante el comercio electronico transfronterizo. Otro tema que se pasa
facilmente a través de la capacitacion son los registros de acceso y la adaptacion de la
etiqueta a lo que exige la entidad de control en destino, en el tema de aprovisionamiento
continuo se maneja por temporadas, en algunos casos se desarrollan de manera artesanal,
es importante mantener la calidad de las telas, el tema de que puedan elaborar sus
estructuras de costos en términos de DDP para que puedan saber cuales serian los
margenes que tiene cada uno de los que interviene en el proceso de la operacion, también
es importante cudles son las cantidades minimas de despachos, también las cantidades
méaximas de produccion, identificar los principales hallazgos o experiencias dentro de
este programa.

7. Segun MINCETUR, en la linea de accion 4.2 Generacion de
competencias en comercio exterior plasmado en el Plan Estratégico Nacional
Exportador (PENX 2025), para conseguir empresas de alto nivel y de
competitividad global es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las
capacidades de los empresarios 0 emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de
conocimiento adquirieron mediante este programa?

Basicamente en materia digital y capacidad exportadora, comentdbamos hace un
ratito la importancia de que puedan entender que para poder ingresar a un mercado nuevo

con un producto nuevo y con marca propia es importante avizorar este producto de cara a
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la intencién que pueda tener el comprador y esto involucra preparar contenido para el
segmento de mercado, involucra invertir en acciones de publicidad o de marketing digital
dirigido a este segmento, otro punto importante es la capacidad para poder negociar, para
poder desarrollar habilidades blandas para poder generar una historia a partir de la marca
0 productos que tienen en sus manos. Otro punto importante es el aprovisionamiento
continuo, el tema de logistica, el tema de preparar la documentacién, entonces fortalecer
las capacidades en materia de capacidad exportadora también es importante, asi que eso
seria un poco los alcances que podria darse en materia de conocimiento exportador y la
capacitacion que se desarrolla dentro del programa como tal.

8. Con base en la pregunta anterior, ;como miden el aprendizaje de los
conocimientos ofrecidos a las pymes participantes en el “Programa Comercio
Electronico” de Prompera?

Hay un trabajo integrador brindado en los programas, por ejemplo, si hablamos
del programa de marketing digital en el que las empresas puedan desarrollar un mini plan
de marketing y emplear acciones de promocion, si hablamos del “Programa de Comercio
Electrénico” las empresas deben implementar una tienda en Shopify, que es una
plataforma en la cual se montan tiendas de comercio electrénico y la empresa puede
entender de inicio a fin cual es el proceso operativo que debe llevar a cabo para poder
atender su oferta a partir de estas plataformas digitales, si hablamos de logistica para el
comercio electronico la empresa estructura sus costos en los distintos incoterms,
hablamos de una capacitacién de negociacion, la empresa puede negociar bajo casuistica
y también bajo informacidn tedrica. Entonces es de esa manera en la que nosotros

podemos medir que la empresa finalmente adquiera pueda aplicar los conocimientos en el
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corto plazo o futuro. Sin embargo, es importante resaltar que en muchos casos hay una
alta rotacion por lo tanto el conocimiento adquirido lo hace insostenible.

9. Asimismo, podria comentar, ;como se llevaron a cabo las
capacitaciones a las pymes participantes en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperud?

Esto corresponde a una programacion anual, hay una planificacién que se hace
afio a afio, por ejemplo, si yo quiero saber cuales son las capacitaciones del préximo afio
en el marco del “Programa de Comercio Electronico” a partir de noviembre o diciembre
del 2022 en este caso para el 2023 se va a preparar. Entonces hay una planificacion la
cual se va definiendo comunicando con las empresas, las empresas de acuerdo a su
agenda van participando. Igual en lo usual se le va sugiriendo algunos programas o
talleres, pero tiene programas de distinta indole, tiene programas en marketing digital,
comercio electronico, negociacion, Storytelling, registro de marca, aprende a exportar,
logistica para e-commerce, medio de pago para e-commerce, tiene suficientes
capacitaciones que finalmente sirven a las empresas que van participando en el
“Programa de Comercio Electronico. Como se enteran, a partir de la pagina web de
Promper Exportemos, la pagina web del Programa E-commerce, y también socializando
a través de redes sociales y los mails que tienen preparado.

10.  ¢Cudles han sido las politicas de promocién para los principales
paises de destino desarrollados en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperu para la industria de prendas de alpaca?

Basicamente como te decia, la principal politica era promover la oferta exportable

de las empresas participantes propiciando la venta, pero se convertia en un ejercicio vivo
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de prospeccion porque si bien es cierto habia una dedicacion de mercado, habia una
experiencia por parte del operador participando. Finalmente, quién daba la respuesta de si
el producto rotaba o no era el consumidor final, asi que la principal politica ha sido
promover la oferta exportable a través del canal digital; de hecho, es con esta premisa que
nacio el “Programa de Comercio Electronico”.

11.  Con base en la pregunta anterior, ¢cudles han tenido un mayor
impacto en el desempefio de las exportaciones de las empresas participantes?

Efectivamente las capacitaciones, experiencias a través del canal digital va a
repercutio en el mediano plazo de sus exportaciones y en algunos casos las empresas
participantes han logrado hacer un segundo o tercer envio y pueden generar una prueba
en el mercado de canal digital. Ha habido empresas que han participado y simplemente
no volvieron a hacer un envio o simplemente lo que enviaron no tuvo la renovacion
esperada. Entonces fue una experiencia de mercado si, pero que no trajo consigo ninguna
repercusion de las exportaciones porque ya no se volvieron a hacer envios o lo que se
envio inicialmente fue una pequefia cantidad de productos que seria para prospectar. Lo
que esta haciendo la institucién para que esto pueda sumar a la bolsa exportadora de
productos es también prospectar algunas otras alternativas bajo otro formato, bajo el
formato B2B o bajo la modalidad de canales on-line que involucra el tema de vender
productos bajo el canal on-line y off-line, la omnicanalidad los cuales son formatos
diversos que finalmente suman un mayor impacto para el ingreso de estas marcas nuevas
a mercados internacionales.

12. De igual manera, el ex ministro de comercio exterior y turismo, Edgar

Vasquez, seiialé que “de 2 pymes que exportan en un aiio, para el afio siguiente una
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de ellas deja de hacerlo”, siendo asi que, desde su punto de vista, ;cuales considera
gue son los motivos por los cuales las pymes peruanas reducen sus exportaciones
pese a tener apoyo tanto econémico como estratégico por parte del gobierno?

Hay algo muy importante, el mercado internacional es cambiantes es por ello que
si las empresas no estan al ritmo del mercado simplemente desaparecen. Exportar no
solamente involucra enviar el producto y ahi termina mi labor, sino que involucra un
esfuerzo de capacitacion constante, de inversion comercial, oportunidades, relaciones
comerciales a mediano-largo plazo, entonces hay un cuimulo de cosas que hay que tener
en cuenta para que la empresa no pueda desaparecer en el camino. El canal de comercio
electronico es uno de los canales que las empresas se encuentran para promocionar sus
productos, pero no es el tnico. No quiere decir que, tras promover bajo el canal de
comercio electronico, la empresa va a ser una exportadora tremenda, no sucede pues es
una accion de mediano-largo plazo, es una accion de perseverancia como todo en la vida.
Algunos creen que porgue exporto ahora voy a exportar siempre y no, es un trabajo de
hormiga que las empresas tienen que ir desarrollando. Muchas empresa tampoco
disponen del tiempo para poder capacitarse o simplemente hacen caso omiso a los
compromisos que suscriben entre las capacitaciones que ofrece el gobierno y las
necesidades que tienen ellos a nivel de capacitaciones para el cierre de brechas, hay
muchos casos en las que las empresas se inscriben en las actividades de capacitaciones
pero por A 0 B motivos ya no cumplen con ese compromiso, entonces nosotros tenemos
gue usar otros mecanismos para que las empresas puedan finiquitar finalmente los
programas en los cuales se inscriben. Las necesidades estan identificadas, las propuestas

de actividades estan ahi, pero requieren de mucho interés por parte de las empresas, a
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veces las empresas creen gque lo necesario solamente es el financiamiento o el dinero para
poder llegar a los mercados internacionales, pero es un poquito mas alla de eso y es un
tema de gestion. Las empresas no tienen claro cudl es el objetivo, no tienen claro cuél es
la persona indispensable para poder mantener la empresa, es complicado que la empresa
pueda mantenerse en el tiempo y vamos hablando de la estadistica que ustedes estan
revisando empresas que superen el afio probablemente mueran al otro afio porque no
tienen una gestion propia adecuada.

13. Finalmente, ¢cuales considera que son las expectativas que tienen las
pymes participantes-peruanas de prendas de alpaca del “Programa de Comercio
Electronico” de Prompera?

Las expectativas es ver las oportunidades, los productos con valor agregado y
marca propia en manos de los consumidores finales, es tener un nuevo canal alternativo
en medio de esta importante tendencia que pueda generar mayores ingresos. Entonces es
una accion exploratoria que tiene como consecuencia el rédito en las condiciones
laborales.

Experto: Kevin Woodman - PROMPERU

1. ¢Podria indicarnos cudl es su cargo y qué funciones desempefia en
Prompera?

He sido capacitador del “Programa Ruta Exportadora” en los temas de comercio
electronico, marketing digital, publicidad y temas de branding.

2. De no haberlo mencionado, ¢Cdmo ha sido su experiencia durante la

ejecucion del “Programa de Comercio Electronico” de Promperu?
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En realidad, es muy interesante, porque todas las empresas tenian una propuesta
de valor Unica, tenian muchas ganas de poder capacitarse en temas de marketing digital y
comercio electronico. Estaban introduciendo al mundo digital, pero al mundo de
comercio electrénico mas ain entonces fue una buena experiencia poder darles las bases
para que puedan desarrollar una buena estrategia en el mundo del comercio electrénico.
Asi que fue muy gratificante por lo que aprendieron bastante y se les pudo ensefiar lo que
no hacian.

3. ¢ Qué tanto ha repercutido el desarrollo de este programa en los
principales sectores de las exportaciones peruanas?

En realidad, este programa les ha servido a las empresas para que conozcan que
no solamente tiene que dedicarse a su operacion porque si su marca no esta digitalizada y
no esta en internet y ademas no cumplen con una estrategia, los objetivos comerciales no
se van a conseguir actualmente porque ya el mundo esta digitalizado. Si una marca no
esta en redes y ademas no hace un buen plan de acciones digitales, sus resultados se van a
hacer menores porque hay mucha competencia y ademas es la via mas econémica y
mejor para poder llegar a su publico objetivo y sobre todo al mundo del comercio
electronico y las exportaciones de sus productos.

4. Enfocandonos en el “Programa Comercio Electréonico” de Promperu,
¢cuales considera que son las principales fortalezas y debilidades que se presentan?

Se les brind6 asesoria integral, no solamente en temas de marketing en todas las
aristas sino también en otros aspectos operativos de su negocio y ademas en temas de
negocios internacionales y exportaciones. Entonces yo creo que al emprendedor duefio de

su empresa y a las personas que trabajan se les ayudo desde el inicio en todas las
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variables y fue un acompafiamiento que los que estaban a cargo de este programa lo
hicieron para cumplir su objetivo. Las debilidades van méas porque estaba el tema de la
pandemia, creo que falto el que salgan a hacer un trabajo mas de campo a que pasen la
leccion. Faltaba un poco de que los participantes no solamente escuchen, sino que
ejecuten. Se les veia un poquito invertidos al momento que se les daba las capacitaciones,
un poquito mas practico la teoria probablemente se pueda llevar en diferentes lados y
diferentes cursos hay muchas plataformas para que puedan aprender temas teéricos, pero
si va a ser en tiempo real o vivencial creo que falto eso, integrarlo mas.

5. Durante el proceso de preseleccion para formar parte del programa se
desarroll6 un test denominado “Test del Exportador Digital”, en cuanto a ello, ;de
gué manera esta evaluacion aporta al programa?

En realidad, yo creo que es una buena forma de que se pueda encontrar las
empresas que realmente necesitan este programa porgue tienen una propuesta de valor
solida, los integrantes del equipo son personas comprometidas, son personas que
realmente les interesa el crecimiento, que necesitan ayuda o los programas del estado
para poder crecer. Entonces si creo que es efectivo porque les permitio tener a los
seleccionadores, un panorama global de quienes deben estar en ese programa.

6. Desde su punto de vista, ¢cuales considera que son las dificultades que
enfrentan las empresas del sector textil al momento de adaptarse al “Programa
Comercio Electronico” ofrecido por Promperu?

En realidad, yo creo que lo que falta bastante no es apoyo del estado, sino que los
mismo promotores o duefios de negocio se puedan unir entre ellos porque una vez que

tienes una propuesta desarrolla es bien complejo y bien dificil exportar tu producto y que
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todo el mundo te conozca porque tampoco hay plataformas o herramientas que el
mercado te las de. Pero mas que todo la integracion o la asociacion para que los costos de
exportacion o técnicos de exportacion sea mucho més féciles de llevar a cabo, entonces
yo creo que eso se podria desarrollar en un trabajo mas en equipo, yo creo que no deberia
haber competencia sino deberia haber més unién entre varios emprendedores del sector
para que entre ellos reduzcan costos, junten mas volumen para que les salga mas
econdmicos. En las capacitaciones habia personas a las que les costaba entender
realmente la aplicacion y me decian bastante porque no entendian cémo realizarlo y eso
va mas alla de desarrollar acciones digitales y estrategias de marketing o de comercio
electronico. Era un grupo de personas, no estaban distribuidos por rubro, pero les costaba
por mas que se les den las bases de la informacion.

7. Segun MINCETUR, en la linea de accion 4.2 Generacion de
competencias en comercio exterior plasmado en el Plan Estratégico Nacional
Exportador (PENX 2025), para conseguir empresas de alto nivel y de
competitividad global es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las
capacidades de los empresarios 0 emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de
conocimiento adquirieron mediante este programa?

Como te comentaba, lo que te puedo mencionar es respecto al tema de marketing
digital en donde se contaba con un indice y si se tocan casi todos los puntos basicos para
que los emprendedores conozcan qué es el marketing digital, cuales son los puntos que
deben de entender y como desarrollar o comenzar a implementar las tiendas virtuales, de
repente como poder comprar una tienda rapida con estos softwares que hay o estas

paginas que puedan crear su wix, sus paginas web. Entonces en temas de lo que yo pude



291

capacitar fue el marketing digital y los otros temas que de repente en la operacion y otros
talleres no conozco del tema. Yo creo que si fue importante porque si bien es cierto es
bien complejo que alguien lo ejecute, pero teniendo claro que hay que hacerlo y por
donde, ya de repente pueden ser las bases para que contraten a alguien, trabajen con
alguien o ellos mismo lo hagan de a pocos. Entonces yo creo que realmente fue
importante que se desarrollen.

8. Con base en la pregunta anterior, ¢cémo miden el aprendizaje de los
conocimientos ofrecidos a las pymes participantes en el “Programa Comercio
Electronico” de Prompera?

Yo la verdad que no sabria decirte eso, porque en mi caso no tomamos examen,
no dejamos tareas, no habia evaluaciones, solamente eran asistencias. Me pedian que
grabe, que tome asistencia y tome lista y que el zoom grabado se mande, pero no sabria
coémo es la evaluacion y no sabria otros aspectos de repente que tenian en cuenta los que
estaban a cargo. Aca se ensefiaba, los participantes muchas veces eran inactivos, los
participantes no prendian sus caAmaras, no participaran mucho, tenia que yo pedirles que
por favor hablen, pero no se ponian puntos, no se daban evaluaciones, no se dejaban
trabajos entonces no hubo un control para que sepas si estaban estudiando o
capacitandose.

9. Asimismo, podria comentar, ¢como se llevaron a cabo las
capacitaciones a las pymes participantes en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperua?

Fueron por zoom, lo que yo pude dar fueron médulos que ya estaban con un

indice, se tenia que hacer una presentacion y era una clase que duraban una hora y media
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o0 dos horas, dos veces por semana y fue por zoom, se grababa la clase y ya. Los
participantes hacian preguntas y al final yo trataba de hacer mas experiencia, mas casos,
para que participen. Yo personalmente habia estado unos dos meses, pero todo el modulo
que lleve mas lo demas médulos que llevaron mis compafieros de mi equipo fueron unos
tres o cuatro meses.

10.  ¢Cudles considera que son las expectativas que tienen las pymes
participantes peruanas de prendas de alpaca frente al “Programa Comercio
Electronico” de Prompera?

Yo te puedo decir con el médulo de marketing digital y comercio electronico,
porque lo que yo sabia es que abarca otros aspectos mas, que ellos estan esperando que se
les de todas las herramientas para que puedan acelerar su proyecto. Yo pienso que es
acelerar su proyecto porque ya esta desarrollado, entonces todo lo que abarque el acelerar
su proyecto lo van a aceptar porque es parte de la aceleracion del proyecto entonces lo
mas importantes es el crecimiento, que para crecer necesitas temas de comercio
electronico, temas exportacion, temas de operaciones, temas de regulaciones, temas
comerciales es parte de, pero lo mas importante el tema del crecimiento y aceleracion de
su negocio.

11. De igual manera, el ex ministro de comercio exterior y turismo, Edgar
Vasquez, seiald que “de 2 pymes que exportan en un afo, para el afio siguiente una
de ellas deja de hacerlo”, siendo asi que, desde su punto de vista, ;cuales considera
gue son los motivos por los cuéles las pymes peruanas reducen sus exportaciones

pese a tener apoyo tanto econémico como estratégico por parte del gobierno?
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Mira con el tema que yo te pudiera decir, es que no hay herramientas para que una
empresa que venda prendas, ropa u otros aspectos exporte. Porque donde consigues
clientes como tal, personas de otros paises que me compren, probablemente no conocen
el manejo de plataformas como Alibaba o Aliexpress que pueden tener sus cuentas y
otras cosas como no tener contactos, ir a ferias o conseguir proveedores. Entonces mas
que todo es por la parte comercial porque lo digital es solamente algtn punto, no tiene
bien el lado comercial, pero sobre todo el lado comercial para poder llegar a otros
mercados. Si bien vamos a hablar de marketing digital es un tema de comunicacion, de
saber comunicar su propuesta de valor, promocionar para otros paises y utilizar las
herramientas correspondientes. Falta eso, por mas que haya trabas por el tema de
aranceles y otros aspectos, creo que faltan mucho los recursos para llegar a nuevos
clientes de otros paises.

Experto: Juan Prada Arroyo - MINCETUR

1. ¢Podria comentarnos qué cargo desempefia actualmente en
MINCETUR y cudles son las funciones que cumple?

Soy Gestor del Proyecto Ruta Productiva Exportadora - RPE, estoy encargado de
toda la coordinacidn institucional con todas las organizaciones que proveen servicio
relacionados a temas de comercio exterior y temas productivos y también en temas de lo
que es agro para HELVETAS y SeCompetitivo, pero es un proyecto comandado por
Mincetur y PRODUCE. Adicionalmente a esa encargatura o este servicio, soy tutor
exportador para el Programa de Apoyo a la Internacionalizacion — PAI para dos
organizaciones. Y bueno también asesoré a algunas empresas y aceleradoras de negocios

a organizaciones de diversos tipos tanto del sector agro como manufacturas.
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2. ¢ Qué significa para usted el concepto de comercio transfronterizo?

La verdad es bastante amplio, pero yo la verdad considero que este tipo de
comercio apoya a las empresas a obtener recursos, pero no todas en la misma situacién o
en el mismo impacto. Dado que hay empresas que estan totalmente orientadas a ellas y
hay otras que mas bien ve en ese tipo de comercio ve una forma de diversificar riesgos a
lo inestable que puede ser el mercado nacional.

3. ¢ Qué opina de los programas ofrecidos por el gobierno peruano que
busca incentivar el uso de innovaciones tecnologicas en las pymes?

Yo creo que esta bien, actualmente hay muchos programas que podria mencionar
lo del PAI, MIPYME Digital, MIPYME de Calidad, que todos estos son realizados por
PROINNOVATE, realizado por distintas instituciones y creo que es una buena manera de
incentivar la competitividad, pero si es que estos programas no estan bien liderados y no
estan bien organizados y no hay un correcto monitoreo en las empresas es dificil que
puedan dar los resultados. Para eso tiene que haber compromiso de la empresa, tiene que
haber compromiso de los consultores, de los asesores y mas importante tiene que haber
mucho soporte de las instituciones que proveen los programas.

4. ¢ Cual considera usted que es el principal motivo por el que una
empresa del sector textil participa en este tipo de programas?

Porque con los afios el sector ha perdido competitividad, no tanto ligado a un
tema de calidad de producto, ya que el producto siempre ha sido bueno sino que ha
habido muchos factores que han cambiado el comportamiento del consumidor uno de
ellos por ejemplo es la pandemia, siendo los productos textiles si bien es cierto algunos

de ellos de primera necesidad pero otros considerado casi productos de usuario no eran
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tan necesarios en épocas de austeridad o en épocas donde la salud y la alimentacion eran
prioritarias. Entonces las empresas buscan nuevas formas de llegar al mercado, nuevas
formas de ser competitivo y la participacion en estos programas es una opcion para poder
volver a los niveles de venta que tenian antes.

5. ¢ Cudles considera usted que son los principales beneficios que
deberian ofrecer este tipo de programas a las empresas del sector textil?

En realidad creo que lo que tienen que buscar es generar capacidad en las propias
organizaciones o dejarles herramientas Utiles porque lamentablemente cuando hay algun
tipo de intervencion cuyo objetivo principal es realizar la intervencion y no lograr el
beneficio, que seria la sostenibilidad de los negocios por parte de las empresas, es
importante que siempre el fin tienen que ser apoyar y hacer que las organizaciones tengan
0 generen capacidades o se queden con herramientas que le puedan servir para su dia a
dia.

6. ¢ Cuales considera usted que son las principales dificultades que
presentan las pymes del sector textil al momento de adaptarse al programa e-
commerce?

Generalmente estas empresas pueden tener una imagen corporativa o pueden tener
herramientas de comercializacion, pero no necesariamente son la adecuadas o las mismas
no estan adecuadas a lo que pide actualmente el mercado. Puede ser hasta no contar con
informacion requerida por ejemplo en los mercados como Estados Unidos o Europa, no
saber de manera adecuada cudl es el tipo de etiqueta o cuales son las condiciones o que
certificacion es relevante. Entonces el no estar preparado, porque para llevar programas

de e-commerce las empresas deben contar con las herramientas necesarias para poder
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aprovechar estos programas porque si no va a ser dinero mal invertido por parte de las
instituciones, por eso es muy importante hacer un filtro y tratar de darle a las empresas lo
que necesitan o lo que puedan aprovechar segtn su nivel de desarrollo.

7. ¢ Qué criterios considera usted que se deberian tomar en cuenta para
gue una pyme del sector textil exhiba sus productos en los Marketplace extranjeros?

Lo primero, tener una imagen corporativa adecuada, puede ser optativo que tenga
0 no registrada la marca en el mercado de destino; seria ideal que lo tenga, pero si no
pues no. Tener también muy claro cual es el negocio que maneja si es house sale o retail,
tratar de alguna manera buscar complementariedad entre las empresas que conforman un
programa porque si no entra una competencia interna de precios que no haria posible que
todos logren algun tipo de beneficio. Y que también tengan una oferta que esté adecuada
al mercado, porque puede haber productos muy buenos, pero no es lo que demanda el
mercado, entonces todos los que quieran comercializar deberia tener un producto que esté
adecuado y esto, como un paso previo y con un ojo de ex comprador o un consultor de
mercado en destino facilmente puede decir por tema de calidad, disefio y precio si un
producto cumple con esas caracteristicas. Ojo, adicionalmente a lo que ya mencioné de
tener una imagen corporativa mediante algunas herramientas de comercio a un nivel
intermedio.

8. ¢ Qué tipos de conocimientos considera usted deben adquirir las
pymes del sector textil en este tipo de programas?

Todo lo que es en si el manejo del comercio electronico, desde los requisitos para
poder ingresar o poder comercializar a través de una pagina, esta es una vertiente. Otra

vertiente seria crear plataformas dentro de sus propias webs, pueden ser carritos de
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comprar, pero casi siempre lo mas adecuado es lo primero que es participar de
plataformas que ya tienen su nombre porque lo segundo implica un mayor esfuerzo y una
mayor inversion para lograr algun tipo de trafico hacia su pagina. Lo segundo es que
deben de conocer o deben salir de estos programas con un conocimiento del cual es la
forma bésica o intermedia de poder trabajar bien un marketing digital, un marketing
integral porque no solamente es potenciar la web sino si o si tiene que estar combinado
con la promocidn en redes sociales u otras herramientas como Google Ads. Para que
realmente se logre un impacto, el esfuerzo se debe realizar en mas de un medio.

9. ¢ Qué significa para usted el concepto de estrategia digital?

La estrategia digital es lo que te va a indicar cuales son los pasos a seguir y
cuando realizarlos porque, por ejemplo, algo tan simple como una empresa que vende
house sale quiere vender para la campafia navidefia no puede empezar su estrategia
digital en noviembre porque se entiende que en noviembre todos los compradores tienen
su oferta lista para venderla. Entonces simplemente ese conocimiento para decir que la
campafa navidefa para adquirir productos por parte de los compradores profesionales
comienza en mayo, junio, julio y se puede realizar hasta septiembre es algo fundamental.

10.  ¢Qué tipo de metodologia considera usted que este tipo de programas
debe implementar para llevar a cabo lo aprendido?

No se puede guedar solamente en capacitacion, tiene que haber capacitacion y
tiene que haber asistencia técnica y la asistencia técnica implica también dejarles tarea a
las organizaciones porque no es hacerle todo a la organizacion y te dejo la herramienta,
Usala después. Yo creo que, como todo en la vida, se aprende haciendo y eso implica que

tiene que haber una participacion activa de las personas que estén a cargo y se deben
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crear responsabilidades en las organizaciones en personas o en areas para que puedan
encargarse de desarrollar las tareas que el consultor dé.

11. De igual manera, el ex ministro de comercio exterior y turismo, Edgar
Vasquez, seiialé que “de 2 pymes que exportan en un aiio, para el afio siguiente una
de ellas deja de hacerlo”, siendo asi que, desde su punto de vista, ;cuales considera
gue son los principales motivos por los cudles las pymes del sector textil reducen sus
exportaciones pese a tener apoyo tanto econémico como estratégico por parte del
gobierno?

Como ya lo mencione, hay exdgenas que no dependen del exportador, pueden
tener muy buen producto, pueden tener muy buena calidad en los disefios, pero si en el
mercado en la actualidad tiene otras prioridades o si es que el producto que tengo puede
estar adecuado para Alemania, pero no para Estados Unidos puede producirse eso, se
realiza una primera compra, pero simplemente el producto no tiene un buen nivel de
respuestas. COmo se puede solucionar o cuéles son las razones que no se piensan en el
mercado de destino para desarrollar los productos, no se tiene los conocimientos de
cudles son las tendencias del mercado, no se hace un buen seguimiento de los negocios,
realizamos una exportacion y se quedo ahi porque no se contesta adecuadamente los
mensajes de correo electronico, o demora mucho el envio de cotizaciones, 0 no se
mantiene la calidad de producto que se ofrecio en las muestras; yo creo que esas
adicionalmente a las variables exdgenas pueden ser las razones por las que estos se den.

- Experto: Huber Hipélito Mattos - COMITE TEXTIL

1. ¢Podria indicarnos cudl es su cargo y qué funciones desempefia en el

Comité Textil?
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Actualmente soy jefe de Desarrollo de telas en la empresa Textil Sourcing
Company y soy miembro del Comité Directivo CITE Textil Camélidos del Pera, mi
responsabilidad es de la distincion técnica para la productividad y factibilidad técnica del
producto, en este caso telas.

2. ¢ Qué significa para usted el concepto de comercio transfronterizo?

Yo lo interpreto como comercio de exportaciones e importaciones de productos
textiles en este caso, asi lo interpreto.

3. ¢ Qué opina de los programas ofrecidos por el gobierno peruano que
busca incentivar el uso de innovaciones tecnologicas en las pymes?

En primero aqui es una muy buena iniciativa que realiza desde ya hace varios
afios el gobierno mediante el cual opta por la innovacion del proceso y del producto a
diferentes tipos de industria y dando un valor preponderante en este caso a las pymes,
basicamente busca el desarrollo de los productos y también de las empresas y su
capacidad innovadora.

4. ¢ Cual considera usted que es el principal motivo por el que una
empresa del sector textil participa en este tipo de programas?

Estos proyectos sirven para apalancar inversiones para la adquisicion de
maquinaria, tecnologia, 0 mano de obra. Este es un importante aporte y oportunidad que
tienen las empresas justamente para que pueda desarrollar su competitividad.

5. ¢, Cuales considera usted que son los principales beneficios que
deberian ofrecer este tipo de programas a las empresas del sector textil?

Seria oportuno considerar que, en el caso de las pymes, una de las barreras que

tiene es tal vez el acceso a los financiamientos, ese podria ser el aporte que podria
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generar, el acceso a asesoria técnica especializada, asi como también el acceso a poder
apalancarse o formar parte de estrategias con opciones que les brinde la oportunidad de
poder promocionar sus productos en mercados que actualmente ellos no tienen acceso y
se les presenta una limitacion.

6. ¢ Cudles considera usted que son las principales dificultades que
presenta las pymes del sector textil al momento de adaptarse al programa e-
commerce?

Primero tecnologia, conocimiento, experiencia en las empresas del sector textil.

7. ¢ Qué criterios considera usted que se deberian tomar en cuenta para
gue una pyme del sector textil exhiba sus productos en los Marketplace extranjeros?

Primero que la empresa defina muy bien al tipo de mercado que quiera acceder,
tener conocimiento de mercado que desarrolle sus fortalezas y oportunidades que les
pueda brindar la capacidad de poder acceder a ese mercado. Y segundo, fortalecerse
también con una cadena de proveedores logistica para la parte de provisiones. En el caso
de textiles para productos de alpaca, que le permitan poder competir con empresas
grandes que ya tienen un mercado ganado a nivel internacional, la diferenciacion del
producto, el disefio, el acceso a financiamiento son barreras que el sector tiene y que
tendrian que brindarse el apoyo.

8. ¢ Qué tipos de conocimientos considera usted deben adquirir las
pymes del sector textil en este tipo de programas?

Comercializacion, acceso a la informacion, marketing digital y promociones a
través de las redes, eso se tiene que trabajar.

9. ¢ Qué significa para usted el concepto de estrategia digital?



301

Yo lo veo como los planes que deben desarrollar la compafiia en la va a poner el
tipo de canal para la comercializacion de su mercaderia.

10.  ¢Qué tipo de metodologia considera usted que este tipo de programas
debe implementar para llevar a cabo lo aprendido?

Yo creo que va a depender basicamente hacia donde quiere apuntar y definir bien
las competencias de la empresa para que pueda aprovechar las oportunidades que se le
presenten. Existen diferentes condiciones y tienen diferentes dentro de sus competencias
y oportunidades que puedan realizar. Si conversas con las pymes tienen en mira el acceso
a mercado para que puedan ofrecer sus productos y venderlos, pero muchas veces estos
mercados tienen limitaciones o tienen requisitos de calidad que representan una barrera.
Las capacitaciones son buenas y estas tienen dentro de su proceso formativo mucho
mejor pero lo que esperan las mypes va mas alla no solamente el tema de como hacerlo,
sino que se les proporcione las herramientas para que dentro de su cadena de
abastecimiento ellas puedan tener competitividad para poder aprovechar las ventajas en
los mercados. Por ejemplo, exceden a un mercado y el cliente le piden mil prendas, pero
la Mype solo puede atender doscientas prendas al mes, entonces son oportunidades que se
le van. Para ello tienen que ver estrategias que puedan brindar entre las mypes que
puedan asociarse y hacer cadena productiva y colectiva para que puedan aprovechar esas
oportunidades o al inverso, que tienen un producto de un pedido pequefio pero que
abastecerse de ese material puede que le salga muy caro porque obviamente si tu pedido
es pequerio, tus cantidades de lotes de materiales son pequefios y por ende sus costos son
altos. Tal vez aprovechar oportunidades por parte de las empresas que también tienen

esas necesidades y formar un abastecimiento mayor para poder mejores costos de
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materiales, esta bien las capacitaciones, pero hay que tener un mejor soporte logistico, de
proveedores y competidores, asi como también de acceso a financiamiento o acceso a
mercados y los requisitos que necesitan para estos. Y 0jo que el mercado actualmente no
solo es necesario la adaptacion del producto, sino que la sostenibilidad ya no es una
condicion sino es un requisito obligatorio que todas las empresas de tejido a nivel
mundial se estan orientando. Entonces las mypes respecto a ese concepto, estan ante una
situacion un poco limitada y esa parte también tienen que trabajar para poder brindar una
mejora y no se queden en el pasado que estén enfocados en la parte técnica del producto.

11. De igual manera, el ex ministro de comercio exterior y turismo, Edgar
Vasquez, sefialo que “de 2 pymes que exportan en un aiio, para el aiio siguiente una
de ellas deja de hacerlo”, siendo asi que, desde su punto de vista, ;cuales considera
gue son los principales motivos por los cuales las pymes del sector textil reducen sus
exportaciones pese a tener apoyo tanto econémico como estratégico por parte del
gobierno?

No es que tu tengas el apoyo y la parte de ayuda del gobierno lograr el nivel
colectivo que permita a las mypes tener una tarea un poco mas competitiva y el acceso a
los mercados con mejor integracion hacia ellos es un poquito limitado. En algunos casos,
por ejemplo, cuando viajé a Arequipa 0 Puno, nos reunimos con pequefios productores y
exportadores de alpaca y hablamos de como es que ellos tienen limitaciones y poca
informacion.

- Experto: Jesus Suyon Sosa - COMITE TEXTIL

1. ¢Podria indicarnos qué cargo desempefia y cuales son sus principales

funciones?
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Actualmente yo me encuentro laborando como programador web, pero a la par
tengo una empresa que forma parte del sector textil de prendas de alpaca

2. ¢ Qué significa para usted el concepto de comercio transfronterizo?

Vendria a ser el intercambio de mercancias entre diferentes paises que puede ser
paises que estan muy lejanos, adyacentes o que limitan entre ellos.

3. ¢ Qué opina de los programas ofrecidos por el gobierno peruano que
busca incentivar el uso de innovaciones tecnoldgicas en las pymes?

Me parecen buenos programas, por ejemplo, Ruta Exportadora ha sido muy
exitoso y después se ha tratado de copiar estos para otro tipo de sectores. Han sido muy
efectivos porque han estado trabajando de la mano de campesinos, con las asociaciones,
formandose para los diversos productos, sobre todo productos organicos como son la
palta, el banano, cacao, café, entre otros. Ha formado asociaciones y empresas que ahora
son bastante sostenibles, este tipo de programas son muy buenos, pero algunos que se han
creado como que no tienen todo este Know How que ya tiene Sierra Exportadora, que
para mi han debido de seguir fortaleciendo.

4. ¢ Cual considera usted que es el principal motivo por el que una
empresa del sector textil participa en este tipo de programas?

Yo creo que sobre es porque son empresas que quieren buscar un nuevo mercado
y ven que el comercio electronico ahora esta en auge, por ese motivo quieren
comercializar pero también porque tienen menos oportunidades en el mercado local y
porque también es un sector un poco especial, dentro del sector macro que es textil se
conoce que el Per( tienen buenos productos, de alpaca, de algodon, de muy buena calidad

pero gque se comercializa en cantidades muy pequefias y creo gque asociarse o querer
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informacién de este tipo de programas por parte del estado les ayudaria mucho, sobre
todo porque este tipo de programas tiene el apoyo y la asesoria de expertos en el
comercio internacional, de exportaciones. Para hacerlo se necesita un conjunto de
expertos, y también personas que trabajen, valga la redundancia, con personas porque
sobre todo con empresas que son pequefias 0 son asociaciones que van a formar sus
empresas es bastante complicado, es un trabajo bastante arduo.

5. ¢ Cudles considera usted que son los principales beneficios que
deberian ofrecer este tipo de programas a las empresas del sector textil?

Yo creo que sobre todo la asesoria y el acompafiamiento, porque muchas veces
solo se queda en una asesoria, pero no hay un acompafiamiento para ver cuéles han sido
los resultados de dicho programa, solamente se quedan en capacitaciones y las empresas
pequefias o0 medianas se desmotivan para seguir en ese tipo de programas, para seguir
impulsando o seguir participando.

6. ¢ Qué criterios considera usted que se deberian tomar en cuenta para
gue una pyme del sector textil exhiba sus productos en los Marketplace extranjeros?

Creo que los criterios tendrian que ser que sean prendas de calidad, pero eso ya
dentro del programa tendrian que ver un estado que les diga como es una prenda de buena
calidad como color, tipo de tejido, entre otras caracteristicas que vendrian a ser una parte
importante para poder comercializar. Aunque estas tiendas también tienen ciertos
criterios que deben cumplir, que lamentablemente no las conozco muy bien, pero quienes
marcan las pautas son este tipo de Marketplace.

7. ¢ Qué tipos de conocimientos considera usted deben adquirir las

pymes del sector textil en este tipo de programas?
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Y0 creo que si es una empresa que esta organizada, que sabe sobre su produccion
y ventas locales, que ya tiene un plan definido, que en el mercado local ya sabe cdmo
moverse y que lo siguiente que quiere es estar en un Marketplace corresponde pedir el
asesoramiento y el acompafiamiento porque para un proceso de exportacion, aunque sea
un proceso muy simplificado de venta. EI Marketplace ya tienen sus pautas para exportar,
pero en estos casos seria una exportacion a otro pais o0 una compra de una persona
residente en el Per(, pero si fuera un Marketplace internacional como Mercado Libre, es
un proceso un poco complicado para algunas prendas de menor cantidad, requiere de
conocimientos que debe saber para la exportacion involucrado con la aduana y creo que
debe de haber una capacitacion de lo que debe exportar. A medida que van variando las
cantidades se va complicando el proceso de exportacion que se deben seguir para poder
llegar a mercados internacionales, a diferencia de como se daria en el mercado local en
donde no hay ese tipo de barreras como los requisitos que te exigen los paises de destino
para poder ingresar los productos.

8. ¢ Qué significa para usted el concepto de estrategia digital?

Yo creo que puede venir enfocados al marketing porque ahora es mucho mas facil
entrar al mundo digital a traves de las redes sociales, tenemos paginas como Facebook,
Instagram, Tik Tok que si no sabes aprovechar ese poder de seguimiento que tienen estas
empresas respecto al impacto que tiene en sus seguidores; si es que se logra enfocar el
producto o la marca, lo que se esté vendiendo o en este caso prendas de textil tendrias que
Ilamar la atencion de este publico mediante tus redes sociales para posteriormente realizar
una venta en un Marketplace o en tu propia pagina web cuando sea un poco mas grandes.

Yo creo que ese deberia ser las estrategias que se deberian de seguir por esa parte
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introduciéndose en el mundo de las redes sociales, creando bastante contenido que pueda
hacer buenos de alguna manera para poder después dar el siguiente paso o ya ir
demostrando y hacer conocido el productos o la marca en el Marketplace o la pagina web
y que ya encuentre contenido para que genere mas confianza antes de comprar porque eso
es lo que sucede, que a vece son se concreta la venta porque no saben la calidad de tu
producto, no saben como trabajas, no saben donde esta ubicado la empresa y creo que a
través de tener presencia en las redes sociales es un factor sumamente importante.

9. ¢ Qué tipo de metodologia considera usted que este tipo de programas
debe implementar para llevar a cabo lo aprendido?

Creo que deberian de hacer pruebas piloto, y en el caso de que si se hayan hecho
deberian tener un acompafiamiento para saber cuales han sido los resultados mensuales,
trimestrales, o cuales han sido el alcance porque en realidad estos programas explican
muchos conceptos, pero no los aplican en su gran mayoria. Como te mencioné antes, no
debe basarse solo en capacitaciones teoricas, sino también deberian ayudarnos realizando
un seguimiento y ver en qué hemos fallado, preferiblemente deberian brindar una
asesoria personalizada para antes dudas.

10. De igual manera, el ex ministro de comercio exterior y turismo, Edgar
Viasquez, seiialé que “de 2 pymes que exportan en un aiio, para el afio siguiente una
de ellas deja de hacerlo”, siendo asi que, desde su punto de vista, ;cuales considera
gue son los principales motivos por los cuales las pymes del sector textil reducen sus
exportaciones pese a tener apoyo tanto econdmico como estratégico por parte del

gobierno?
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Puede ser debido a muchos factores, ya sea factores intrinsecos de la empresa,
puede ser que tenga todo el apoyo gubernamental con programas del gobierno y tengan
toda la asesoria y capacitacion pero si la empresa no esta bien organizado o bien
estructurada por ahi se deberia comenzar para identificar las razones por las cuales ya no
contintan exportando en cuanto a estructura de la empresa, pero si vemos que esa
empresa si estd funcionando en el mercado local, tal vez podria explicar que no le fue
muy bien en las exportaciones que tuvo anteriormente ya que los envios de textiles son
muy pequefios, en realidad todas las prendas de textiles que son a base de alpaca, entre
otros, son envios pequefios. Muchas de estas empresas a veces tienen un poco de temor
porque Aduanas tiene un sistema para detectar este tipo de exportaciones y en muchas
ocasiones este tipo de productos se presta para realizar actos de contrabando o de
sustancias ilicitas como son las drogas, lo cual puede generar aparte de inseguridad,
mayores costos de logistica en su operacion y para las pequefias empresas 0 que estan
realizando sus primeras exportaciones podria ser uno de los factores que influyen en la
decision de no volver a exportar.

- Empresa: Giancarlo Barbardn Maravi - ESPACIO CONCEPTO MODA

1. ¢Podria brindar mayor informacién acerca de su empresa y qué cargo
ocupa?

La empresa se llama Espacio Concepto Moda, soy gerente general. Somos una
empresa que nace como una tienda de artesanias y una seleccion de productos peruanos y
que en el camino se ha enfocado en la exportacion de prendas de alpaca, actualmente es a

lo que nos dedicamos con mayor énfasis, el disefio, la produccion y exportacion de
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prendas de alpaca. También tenemos un showroom en Barranco donde con otras marcas
de algoddn, de ropa reciclada, tenemos un espacio de venta.

2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperd, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

No.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

Si, yo estoy participando en un Programa de Promperu de comercio
transfronterizo con Chile y en algin momento han hecho algunas capacitaciones respecto
a ese tema. Con Chile hemos iniciado un tipo de negocio que tiene que ver con el negocio
transfronterizo, esta ahorita en ejecucion, iniciandose.

4, . Cual fue la principal razon que lo motivo a participar del “Programa
Comercio Electronico” de Promperu?

Somos conscientes que el futuro de los negocios es la venta en linea, comercio
electronico, la busqueda de clientes. En ese momento tenia un equipo con el que
podiamos ir iniciandonos en la capacitacion para poder ejecutar esos programas asi que
ese fue el interés que teniamos, primero capacitarnos y luego aplicar lo aprendido para
iniciar nuestro negocio en linea y del comercio electrénico en si.

5. ¢ Cual es su apreciacion sobre el Programa Comercio Electrdnico de
Promperu y qué aspectos deberia mejorar?

La primera parte del programa es bastante basica, segun lo que me han comentado
las personas a las que delegue este tema. Respecto a lo que se deberia mejorar, no tengo

muchas herramientas para comentarte, pero basicamente habria que pensar en un
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programa que sea un poco mas aplicado a ejercicios practicos, mas que tedrico deberia
haber ejemplos précticos de otras empresas, de cdmo operar mas que teoria basica. Me
parece que los primeros niveles iniciales son asi, mas basicos, mas tedricos.

6. ¢ Cudles considera usted que han sido los principales beneficios
obtenidos a raiz de la participacion en el programa?

De cierta manera, hacer contactos, conocer algunos colegas, empresas que
trabajan en el mismo rubro. Un poco aprender también de ellos e ir tomando conciencia
de que hay que ponerle un poco de esfuerzo a este tema.

7. Considerando los beneficios de promocion que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del
sector textil opten por este beneficio?

Primero que todo, hay que conocer bien la operatividad de estos Marketplace,
estar preparados para poder operar con ellos. En mi caso particular, no tengo el equipo
que conozca la operatividad de estos espacios comerciales. Esto necesita un tiempo de
preparacion y de atencidén también entonces en mi caso que soy una empresa pequefia y
trabajo con poca gente y exportamos a varios paises, estamos un poco faltos de personal
para la atencidn de este negocio. Ya es un tema que necesita bastante atencién y creo que
es un punto muy importante, tener el personal y ponerse a trabajar con estos Marketplace.

8. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para

ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los
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empresarios o emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
adquirieron mediante este programa y cuales ya los venian implementado en su
empresa?

Ya algunos temas ya los he venido tratando, como tener una buena presentacion
como la pégina web, ir trabajando las redes sociales, tener una marca. Estos son unos
temas que se tratan en esta parte de comercio electrénico, de como presentarse bien, la
historia que uno quiere contar para vender sus productos, sus servicios.

9. Segun Promperu, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el ultimo afio se registro un
crecimiento de 43.6%. ¢De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperd han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca?

En mi caso, no ha habido mayor contribucion porque no opero con este tipo de
negocio de e-commerce. Recién estoy en una etapa de implementacion y preparacion
para trabajar en este campo, por lo tanto, no he tenido mayor impacto. Este programa que
mencionas, no ha sido relevante en mi empresa.

10.  Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Si, en las mismas capacitaciones que realizaron en Promperd hemos escuchado
estos temas de estrategia digital y sobre todo su importancia. Tengo entendido que

consiste en aplicar acciones digitales que mejoren la marca y el valor de una empresa.
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11.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha
contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?

Puedo decir que es lo mismo, no ha habido mayor relevancia en mis
exportaciones particularmente con lo que estamos hablando del Programa Comercio
Electronico, los mercados seguian siendo los mismos

12.  Segun la herramienta de investigacion de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los Gltimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cuéles son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para
el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?

Mis expectativas particularmente, son empezar a trabajar con algiin Marketplace y
poner nuestra marca, nuestros servicios en linea. Yo estoy trabajando en un proyecto con
Alemania y si estoy interesado en participar en algun Marketplace alld y pues empezar el
comercio electronico. Pero este tema no es con Promperu o con el programa, es
independiente que estoy manejando por mi parte. Como te comento, en Chile estamos
iniciando de la mano de Promper( en esa parte, nos estan ayudando, 6sea particularmente
como empresa recién lo voy a iniciar en Alemania este afio, pero también esta en un
proceso de inicio de trabajo, en juntar el equipo para poder empezar.

13.  ¢Me comentd que en el de Chile si es de la mano de Promperu?

En Chile estamos con Promperu que es una pagina web que ha armado la Oficina
Comercial de Santiago y pues se han contratado un operador logistico y un operador web
que tiene experiencia en los negocios en linea y que hace el entrelace con los

Marketplace. Mi parte ha sido, enviar una serie de productos y hacerles llegar a ellos para
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que tengan productos para poder vender. Yo no estoy operando el Marketplace, es un
tema que esta manejando Promperu en Chile. Este programa comenzé a mediados del afio
pasado, el proyecto se ha lanzado y convocado a las empresas que quieran participar a
mediados del afio pasado. En julio se ha hecho entrega de los productos, me parece que
en febrero o marzo la mercaderia ha llegado a Chile y recién hace unos dias ya los
articulos estan en linea y que recién hace unos dias nos han comunicado que van a hacer
el lanzamiento, que los articulos ya estan en linea.

14. .Qué cargo desempeiia el personal que participé en el “Programa
Comercio Electronico” de Prompera? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

Uno era asistente comercial y el otro asistente administrativo, entonces a las dos
personas las envié. Yo dejé de contar con uno de ellos para el afio 2020, el asistente
comercial, pero el otro ya se habia desligado un poco antes, un afio antes.

15. Podria comentar, ¢qué acciones o medidas tomaron como empresa
para poner en practica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

Bueno por esa parte, lo Unico que pudimos hacer fue mejorar la pagina web, una
presentacion que nos sirva como catalogo cuando tengamos alguna feria. Eso digamos ha
sido lo que hemos podido implementar o ejecutar. En cuanto a otras medidas, solo una
atencién pronta en cuanto a comunicacion de los clientes.

16.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢cémo
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva

comercializacién a nivel internacional?



313

Si bien es cierto, no empecé como una empresa exportadora, empecé como una
tienda boutique. EI primer pedido que tuve como exportacion fue hace bastante tiempo,
en el 2008 y pues durante una época hemos tenido bastante trabajo local en ventas
locales. Cuando eso ha ido declinando ya nos hemos interesado en la participacion en
ferias y pues todo eso nos ha llevado a tratar con clientes que son invitados por Promperu
a las ferias, que son clientes internacionales de Asia, Europa, Oceania, Estados Unidos.
Como que a partir del afio 2015 hemos empezado a participar en ferias, a tener una
presentacion inicial digamos ya con una marca, con una serie de articulos haciendo que la
presentacion sea adecuada para clientes de primer mundo. Como en el afio 2017, hemos
tenido la oportunidad de ir a ferias fuera, a Japon, China, Corea, ver otros mercados,
también hemos participado en ferias en Europa y uno en el camino va aprendiendo como
debe presentar los productos. Entonces ese ha sido un poco ese proceso de aprendizaje no
con el programa, sino con la experiencia, participamos en ferias de cobmo presentarnos
bien, como presentarnos mejor y con algunas sugerencias de clientes o de visitantes en el
extranjero creo que esa ha sido la forma maés rapida después ver que mejoras hay y ver
otros competidores o productos fuera. Por ahi un poco eso nos ha llevado a saber como
presentar, como tener un hand tag, como doblar las prendas, también en nuestro proceso
de trabajo muchos clientes nos han dado sus indicaciones de empaque, de hand tag, como
presentarlo, como doblarlo, como embolsar, como empacarlo y eso nos ha ayudado a
tener un producto que sirva y pueda comercializarse en paises que tienen un nivel
adquisitivo alto y pueden comprar un producto que nosotros vendemos a $ 70.00 y ellos
lo venden a $ 350.00 entonces esta claro que esa parte estamos encaminados y nos

gustaria hacerla directamente pero no es un tema sencillo.
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17. Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperd, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el
programa para que se considere una iniciativa exitosa?

La primera parte es bien tedrica y ya pues por ejemplo empresas como la mia que
ya estamos trabajando, que ya estan operando, que ya exportamos y tenemos cierta
experiencia, necesitamos un programa que un poco evalué la empresa y sea mas practico
y haga la ensefianza o capacitacién un poco mas avanzada para poder aplicar mas
rapidamente las operaciones. Sin embargo, el equipo humano que se necesita dentro de
las empresas también es importante, por ahi que encontrando ese balance se podria
mejorar y hay bastante potencial para poder atender estos temas. En mi caso, nunca he
vendido nada por comercio electronico, ni localmente ni fuera, entonces mi forma ha sido
bien tradicional ir a la feria, viajar, participar. Pero, sin embargo, por tener un showroom,
que es pues como una vitrina donde pues de alguna manera los primeros clientes han
llegado ahi y me parece que por tener la pagina web, Facebook o algo, también ha habido
clientes que han llegado viendo la pagina web o viendo el Facebook, entonces han
venido, se han comunicado y con ellos hemos logrado tener algin contacto o algin

trabajo.

- Empresa: Carlos Cordero Berkovic - PERUVIAN TRADITION

1. ¢Podria brindar mayor informacién acerca de su empresa y queé cargo
ocupa?
Mi hermana y yo, Claudia Cordero Berkovic, somos co-fundadores de la empresa

Peruvian Tradition SAC. Empresa creada en el 2015, especializada en ropa de alpaca y



315

fibras naturales; exportamos alrededor de ocho paises como Finlandia, Alemania, China,
Japon, Chile, EE. UU, Canada, Espafia, Holanda, entre otros. También tenemos una
marca de ropa llamada NorthGate, es una marca que fue creada en el 2016 cuenta con
colecciones anuales de invierno y otofio. La marca esté registrada en la Unién Europea y
ahora la hemos inscrito en una empresa en Croacia (Zagreb) para hacer comercio
electrénico y para vender a diferentes clientes dentro de Europa. Tenemos certificacion
FairTrade con Promperu, certificacion de Marca Sostenible con el GRI de Amsterdam,
pertenecemos al Fashion Revolution de Inglaterra, somos socios de la Asociacion de la
Alpaca de Peru y bajo todos estos estandares que damos nuestros productos lo mas
sustentable posible y lo mas amigable con el medio ambiente. Trabajamos con 15 talleres
alrededor de todo el Pert entre Arequipa, Cusco y Lima. Apoyamos alrededor de 150
familias completas, dado que estas familias, estan dentro de la cabeza en lo que
consideramos un tejedor el cual apoya a toda la familia mucho en el sentido social
también. Las préacticas de Comercio Justo de Promperu, hemos desarrollado dos
certificaciones completas, las cuales duran alrededor de dos afios. Hemos aplicado dos
veces Y las dos veces las hemos pasado, hemos pasado una hace poco. Ademas, tenemos
que levantar una pequefia parte que no se dio. Basicamente es un poco lo que puedo
contar de Peruvian Tradition y de Northgate para empezar.

2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperdu, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

Nosotros no trabajamos lo que es comercio electrénico, trabajamos venta al por
mayor con un minimo de cincuenta unidades 6sea lo que es House Sale, Boutigue,

tiendas por departamento, disefiadores y tiendas multimarca. E-commerce recién estamos
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implementado ahora con Northgate en Centro-Asia, creemos que a la larga tiene mayor
ganancia vender al House Sale que vender al consumidor final uno a uno con el e-
commerce. Ese es sobre nuestra experiencia, dado que las prendas de alpaca son muy
caras de hacerlas y mantener un stock activo para no saber si se va a vender por e-
commerce es muy complicado. Aparte, lamentablemente de Peru, exportar a todo el
mundo es muy caro y no esta preparado para sostener un comercio electronico
competitivo y tienes que tomar medidas como irte a otro pais, o irte a otro centro para que
tu puedas distribuirlo de una manera mas eficiente en cuanto a tiempos y costos.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

Son algunos beneficios de barreras arancelarias como anulacién de Ad Valorem o
acelerar tus envios, pero todo lo que nosotros trabajamos es exportacion asi que todo es
transfronterizo.

4, . Cual fue la principal razon que lo motivo a participar del “Programa
Comercio Electronico” de Prompera?

Yo creo que es importante saber un poco de la base y saber como crear una
plataforma virtual de venta online. De hecho, fue importante tener la base, pero no la
hemos utilizado porque no se ha adecuado para nuestra empresa.

5. ¢ Cual es su apreciacion sobre el Programa Comercio Electrénico de
Promperu y qué aspectos deberia mejorar?

Yo creo que podria dar a conocer mas de una herramienta, no solamente Shopify.

Podria manejar un abanico de posibilidades. Por lo menos cuatro empresas de comercio
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electrénico y que el usuario pueda decidir. No solo dar una herramienta sin saber si es 0
no la mejor.

6. Considerando los beneficios de promocién que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del
sector textil opten por este beneficio?

Nosotros estamos en jd.com de China y en otra pagina de Japdn por medio de
PromperQ y en un programa también de eBay para dar a conocer la marca, exportar un
poco pero no siento que hayan sido para nosotros verdaderamente eficientes o que nos
hayan traido una rentabilidad alta porque la verdad que no ha sido asi. Hemos
participado, hemos hecho las ventas, pero no hemos tenido una recompra, no nos han
dado mucho feedback referente a nuestro producto o al consumidor en este caso de China
o de Japdn. Yo creo que los beneficios estan bien, te hicieron la compra, te pusieron en la
plataforma virtual pero no creo que haya habido un seguimiento por parte del estado
hacia las empresas. Sin embargo, consideramos que Promperu es muy eficiente, trabaja a
la par con nosotros, pero creo que podria ser mucho mas, no solo dar la venta o el
contacto sino seguir de cerca a los clientes o que puedan hacer el nexo entre el cliente y
productor, algo mas cercado creo que seria lo mas eficiente posible.

7. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para
ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los

empresarios 0 emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
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adquirieron mediante este programa y cuales ya los venian implementado en su
empresa?

Mi hermana y yo somos administradores de negocios internacionales, entonces la
base la teniamos muy bien. Aparte hemos trabajado en empresas exportadoras y
produccion durante varios afios y complementando con esto hemos llevado unos cursos
de Promperu, en la San Marcos sobre costos, branding, sobre la Ruta Exportadora que la
hemos pasado y la hemos terminado. Entonces yo creo que siempre vamos a estar
aceptando llevar capacitaciones que pueden dar estudios 0 complementos sobre lo que es
posicionamiento de marca, creacion de redes sociales, en pocas palabras exportar
mediante la era digital

8. Segun Promperq, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el Gltimo afio se registro un
crecimiento de 43.6%. ¢De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperu han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca?

Yo no creo que haya sido elevado por el “Programa Comercio Electronico” de
Promper0, sinceramente esto se nota que estamos hablando de unas cifras que son antes y
después de la pandemia. Evidentemente hay muchas empresas que dejaron de comprar
porque no podian vender a sus clientes, no podian abrir sus tiendas, las fronteras estaban
cerradas, no podian meter la paqueteria a otro pais. Asi que simple y llanamente se dejo
de exportar por un periodo de tiempo y ahora se esta volviendo a exportar continuando la

normalidad, es por eso que yo creo que hubo esa baja y de pronto esa nueva subida. La
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ropa de alpaca creo que poco a poco esta teniendo un mayor reconocimiento a nivel
internacional, porque lamentablemente siendo la segunda fibra mas fina del mundo, la
gente no lo conoce, entonces yo creo que aparte de dar a conocer nuevas marca, nuevas
empresas 0 nuevos servicios o productos, deberia a conocer mas sobre la fibra de alpaca
mas que nada. Y también creo que ayudaria mucho al pais y a la fibra de alpaca que es
80% peruana deberian de dejar de comercial a otros paises, ya sea China, Australia,
Europa o Norteamérica, dejarla netamente para la industria peruana. No exportar materia
prima y solamente exportar el producto terminado ya sea en productos de alpaca como
suéteres, chompa, etc. O a lo mucho hilo, no en su totalidad sino una parte pues creo que
estamos exportando mucha materia prima y eso esta dando a que otros paises se estén
aprovechando de la capacidad de la alpaca.

9. Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Imagino que se hace un plan de accion para poder atender efectivamente a tu
usuario final por internet. Entonces de lo que nosotros hemos tenido algun tipo de
capacitaciones o estrategias de comercio electrénico, pero no las hemos llevado a cabo
por decisiones propias. Preferimos vender al consumidor al por mayor, en cantidades un
poco méas grandes y preocuparnos del uno a uno, por lo mismo que mencioné
anteriormente que no es eficiente el comercio internacional de Pert al Mundo ya que sale
tan caro el envio que muy pocas personas van a poder comprar.

10.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha

contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?
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A las exportaciones yo creo que si pueden habernos ayudado en algunas cosas, tal
vez en algunas pequefias cosas de precios o de marketing, pero mas que nada creo que ha
sido in-house nuestras capacitaciones 0 asesoramientos, nuestra agencia de marketing y
todo el equipo que nos ha ayudado.

11.  Segun la herramienta de investigacién de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los Gltimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cudles son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para
el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?

Me parece que estan bien dadas las cifras, las cantidades exportadas de las
empresas y me imagino que se han incrementado estas ventas por e-commerce debido a
que la gente no ha salido mucho o que es muy facil pedir por internet y que te llegue el
producto a la puerta de tu casa. Pero para mi a lo personal, yo creo que la ropa de alpaca
o la ropa en general si te la tienes que probar para ver si tiene un fitting adecuado porque
la ropa definitivamente tiene talla. Entonces es dificil para el usuario y yo creo que para
la ropa de alpaca puede llegar a ser mas dificil porque te estas comprando una prenda de
minimo USD 100.00 lo cual no es una prenda que sea muy econdémica lo cual puede
llegar a tu casa, te puede llegar dafiada o te la tienes que probar, no te va a quedar y vas a
tener que solicitar una devolucién es por ello que la gran mayoria de comercio
electronico de ropa tiene como 60-70% de devolucidn, entonces no es que sea tan
eficiente. Puede que las ventas se hagan, van a figurar en las estadisticas, pero lo que no

se sabe es la tasa de retorno que van a tener esas prendas.
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12.  ¢Qué cargo desempefia el personal que participo6 en el “Programa
Comercio Electronico” de Promperu? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

Mi hermana y yo fuimos las personas que llevaron a cabo el programa.

13. Podria comentar, ¢qué acciones o medidas tomaron como empresa
para poner en préactica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

Las capacitaciones fueron super interesantes para nosotros, llegamos a crear una
tienda online de Shopify mas o menos para tener idea de como se usa la plataforma, la
plantilla, los productos, la descripcion y ahora lo estamos llevando a cabo mediante una
agencia de marketing y otra plataforma. Entonces nos sirve como conocimiento basico,
no lo hemos aplicado a nuestra propia empresa porque lo estamos tercerizando porque no
creemos que, si una empresa va a vender online, lo mas importante es la imagen que vas
a dar en tu pagina web. Entonces si tu lo vas a crear no sé que tan profesional vaya a ser
frente a la cara del consumidor, por eso yo creo que hay expertos 100% que lo van a
hacer mejor que uno y puede funcionar para pequefias empresas 0 negocios.

14.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢como
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva
comercializacion a nivel internacional?

No llevamos nosotros e-commerce, no podria darte esa respuesta.

15. Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperdu, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el

programa para que se considere una iniciativa exitosa?
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Yo creo que esto de comercio electrénico que brinda Promper( para pequefias
empresas 0 medianas empresas debe seguir continuando, creo que deben de ampliar un
poco las plataformas usadas. Creo que lo siguen haciendo muy bien, ese curso lo
Ilevamos hace unos cuatro o cinco afios y fueron varias clases, una de computadoras muy

bien organizado. Me parece un muy buen programa y por mi que lo sigan haciendo.

- Empresa: Yuli Torres Garcia - SUMAQ QARA SAC

1. ¢Podria brindar mayor informacion acerca de su empresa y qué cargo
ocupa?

Mi nombre es Yuly Torres, Gerente Comercial de la empresa Sumaq Qara. De
hecho, que en Sumag Qara vendemos todo lo que son accesorios decorativos y de vestir,
ultimamente mas accesorios de decoracion.

2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electréonico” de
Promperdu, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

No, la verdad que no. Bueno antes de la pandemia, viajamos a ferias
internacionales siempre, nos encontrabamos con nuestros clientes y nunca hemos tenido
la necesidad de participar en ventas online porque como vendemos al por mayor y con
marca blanca la verdad no tenemos ningun problema hasta que llegé la pandemia. De
hecho, que Promper( ya tenia antes de eso un programa de venta de e-commerce que
estaba empezando, pero bueno nadie le daba bola porque definitivamente al por mayor.
El tema de los textiles es muy complicado vender al por mayor porque siempre la fibra se
tiene que tocar, si quieres una prenda y es por foto, jamas va a ser comparar si es una

baby alpaca, si es una alpaca adulta, asi es que se tiene que tocar. Entonces todo eso lo
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veiamos interesante, pero con la pandemia tuvimos que hacerlo y Promperd se puso las
pilas y tuvimos muchas capacitaciones y todo. Fue interesante porque lo que ellos vieron
oportuno fue que todas las empresas puedan crear su propia marca.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

Como te comentaba, Promperi nos comentd que se iba a tratar. EI nombre lo dice
todo que basicamente era para empresas que exportamos, que de alguna u otra manera ya
teniamos un control de calidad o productos. Entonces si ya teniamos conocimiento de lo
que iba a tratar.

4. ¢ Cual fue la principal razén que lo motivé a participar del “Programa
Comercio Electronico” de Promperu?

De hecho, Promperd nos habia comentado antes de que la idea era generar marcas
y como habiamos tenido una mision comercial anterior a esto en Asia. Habiamos visto
que todo se movia en funcion a marcas, entonces Promperu ya habia evaluado y ya iba
diciendo que necesitabamos vender o exportar con marca no con marca blanca, entonces
como que ya nos iban preparando para eso.

5. ¢ Cual es su apreciacion sobre el Programa Comercio Electronico de
Promperu y qué aspectos deberia mejorar?

En verdad, la idea de todo el proyecto me parecid super buena porque para que
puedan haber hecho eso han tenido que hacer todo un estudio de mercado, mejorar
muchisimo, en cuanto a las plataformas creo yo. Creo que tienen que adaptarse mejor a

las empresas, como te decia nosotros no hemos hecho ninguna venta por ahi, pero si nos
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ha servido muchisimo para apostar y crear nuestra propia marca y que nuestros clientes
conozcan de nuestros productos y que somos una empresa en la que pueden confiar.

6. ¢ Cudles considera usted que han sido los principales beneficios
obtenidos a raiz de la participacion en el programa?

Crear una marca, basicamente nos impulsé a nosotros o bueno a la empresa en
crear nuestra propia marca.

7. Considerando los beneficios de promocién que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del
sector textil opten por este beneficio?

Definitivamente si, deberian aportar por esto porque imaginate nadie te conoce y
nadie va a confiar en ti si no estas en las redes y bajo el paraguas de Promperu. Entonces
es0 es muy importante, asi que definitivamente deberian las empresas apuntar a eso. No
he exportado en cantidad, pero si he podido exportar a Japén, Corea, Taiwan, en Asia
basicamente entonces hemos podido llegar con nuestros productos super lejos e ingresar a
Asia no es facil. Participar en este programa con Promperu nos ha abierto las puertas
basicamente.

8. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para
ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los

empresarios 0 emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
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adquirieron mediante este programa y cuales ya los venian implementado en su
empresa?

De alguna manera, por los afios que tenemos nosotros en las exportaciones de
alguna manera ha sido relativamente facil. De hecho, si, hemos implementado més el
tema de disefio y con el programa los conocimientos que hemos podido adquirir son con
base en lo digital, como hacer conocida la marca, potenciar las redes sociales y adaptar la
pagina web segun las tendencias.

9. Segun Promperu, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el ultimo afio se registro un
crecimiento de 43.6%. ¢De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperd han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca?

Considero que el comercio electrénico de alguna manera favorece a las empresas
del sector textil en el crecimiento de sus ventas internacionales, ya que luego de la
pandemia, bajaron sus ventas y, sin embargo, tuvieron que adaptarse a este cambio
tecnoldgico. Pero el programa de Promperd, pese a que brinda todas estas charlas sobre el
comercio electronico, deberia brindar mayor apoyo a las empresas que exportan, pero no
mediante el comercio electrénico, ya que considero que hay empresas que han quedado a
la deriva con la implementacion de esta modalidad de venta. Ademas, te cuento que si
hubo una baja de las exportaciones basicamente cuando sucedi6 lo del tema de la guerra
que hizo un rebote en todos los paises, disminuyeron hasta en 50% la cantidad de lo que

normalmente nos compran. Pero de alguna manera como el mercado a los que van
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nuestros productos es de un nivel alto entonces de alguna manera fuimos los menos
afectados y consumen mucho el producto. Asi que eso ha ido mejorando a algunos
niveles mas estables porque van a un pablico mas high porque no cualquiera compra una
prenda de alpaca porgue en promedio en Asia, China, una prenda puede estar USD
1,000.00 entre la alpaca 100% baby, entonces no cualquiera comprar una prenda de USD
1,000 por eso es un publico bien en especifico. Considero que las ventas van a mejorar y
de alguna manera lo que hizo en ese momento fue que esa baja fue producida porque los
clientes estaban preocupados, pero ahora se estd mejorando.

10.  Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Si, de hecho, que si. Yo la verdad no veo el tema de marketing de la empresa,
pero dentro del equipo de trabajo si se estaba haciendo eso.

11.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha
contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?

Como te digo, mas nos hemos enfocado en el tema de la marca.

12.  Segun la herramienta de investigacion de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los ultimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cuales son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para
el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?

Totalmente de subida, eso va a ir creciendo porgue ya no va a retroceder. La gente

que se ha acostumbrado a comprar en linea lo va a seguir haciendo y va a ir buscando



327

mas opciones entonces yo creo que eso va a beneficiarnos a nosotros porque nos va a
permitir seguir creciendo.

13. .Qué cargo desempeiia el personal que participo en el “Programa
Comercio Electronico” de Promperu? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

Los cargos que desempefiaba el personal eran de ventas y marketing. La
frecuencia de rotacion es baja porque trabajamos de la mano con los disefiadores que ya
tienen unos 6 afios, la de marketing unos 3 afos y bueno la de ventas si tienen 1 afio.

14, Podria comentar, ¢qué acciones 0 medidas tomaron como empresa
para poner en practica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

Registramos la marca en Estados Unidos, y ahora mismo también lo estamos
haciendo en Canada y bueno el trabajo en equipo porque estamos desarrollando nuestras
condiciones especificas para nuestra marca, de hecho, que al ser marca blanca lo que
gueremos es que tenga su propia identidad.

15.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢como
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva
comercializacion a nivel internacional?

Para el tema de marca lo que estamos haciendo como te digo, ese proceso tal cual.
Estamos creando su propia identidad a nuestra marca sin dejar de lado nuestras raices.
Por ejemplo, Sumaq Qara es una palabra en quechua que significa “hermoso cuero”,
entonces nuestra marca que hemos creado se llama Riqui Sami es “flor de nieve” que esta

en quechua y que “para nosotros esa flor de nieve son esas mujeres que trabajan en las
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alturas. Es por eso que digo que no dejamos que pierda esa identidad. Creo que, si se han
llevado ese proceso, la verdad no he participado como tal, pero si es un tema que hemos
venido implementado.

16. Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperd, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el
programa para que se considere una iniciativa exitosa?

Creo que las plataformas tienen que ser mas dinamicas y mas agresivas también,
pero de pronto es por un tema de trabajar de otras formas como por ejemplo con
influencers y todo. Pienso que es bastante basica, tienen mucho para explotar porque el
nombre lo tenemos, pero nos falta gente que sea capaz de poder crear cosas diferentes,
por ejemplo, la plataforma de Colombia es excelente, ha desarrollado increiblemente todo
el tema de artesanias, se mueve perfectamente. Los que lo manejan se dan cuenta de que
es bastante dindmico, totalmente diferente. Creo que a Peru le falta eso, la gente que
pueda ver eso, hacerlo mas dindmico. Es tan burocratico y tan pegado a la letra que es por
es0 que no se mueve mucho.

- Empresa: Jimena Azalgara Cuadros - GESTION Y DISENO RUNAKAY

1. ¢Podria brindar mayor informacién acerca de su empresa y qué cargo
ocupa?

La empresa se llama Gestion y Disefio Runakay, de la marca Alwa Per(. Nos
dedicamos al disefio, produccién, y comercializacion de prendas de fibra de alpaca o de
fibras naturales utilizando disefios culturales. Actualmente estoy desempefiando el cargo
de encargada del area comercial, al ser una pequefia empresa todo el mundo desempefia

varias funciones de diferentes cargos.
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2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperd, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

Sinceramente cursos muy pequefios que tome en la universidad o capacitaciones
muy ligeras, pero nada como el programa que tuvimos. Como empresa hemos participado
en programas de capacitacién, sobre todo de exportacion. Por ejemplo, he estado en
programas como Miércoles del Exportador, Ruta Exportadora o de Redes Sociales
también.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

Antes de la capacitacion teniamos una idea muy vaga, Somos una empresa
exportadora si es cierto, pero yo diria que aun estamos en pafiales a pesar de exportar a
ciertos paises y despues de las capacitaciones si logramos tener una idea un poco mas
clara del comercio transfronterizo y como si es que se llevaba bien y nosotros haciamos
algo al respecto podriamos obtener diferentes metas y cumplir diferentes metas
propuestas al mercado exterior.

4. . Cual fue la principal razén que lo motivo a participar del “Programa
Comercio Electréonico” de Promperu?

Principalmente la actualizacion que brinda el programa. Lo que queriamos hacer
era una transformacion digital completa de la empresa y comenzar con esta entrada al
mundo digital que basicamente no es ninguna ventaja competitiva a nuestro favor, sino
gue nos estabamos actualizando con el mercado actual, asi que esa fue nuestra principal
motivacidn, logra el nivel que tienen otras empresas afuera respecto el sector nacional,

porque no muchas empresas de nuestro sector utilizan el e-commerce. Nosotros aun lo
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estamos implementando, pero si nos gustaria lograr una diferenciacion aqui y de manera
internacional.

5. ¢ Cudl es su apreciacién sobre el Programa Comercio Electrénico de
Promperu y qué aspectos deberia mejorar?

En realidad, lo veo bastante completo, tocaron diferentes tdpicos en cuanto al e-
commerce lo Unico que si me gustaria o que tal vez podria mejorar es la participacion
personalizada, que incentiven a las empresas a que participen durante las capacitaciones y
no solamente eso, sino que de repente una asesoria uno a uno con las empresas,
resolviendo algunas dudas. Porque eso era lo que nos pasaba, haciamos una asesoria de e-
commerce, pero a veces quedaban ciertas dudas, de repente nosotros lo planteamos como
una idea en pafales y no logramos resolver ciertas cosas. Pero la verdad que la
informacion fue ideal.

6. ¢ Cuales considera usted que han sido los principales beneficios
obtenidos a raiz de la participacion en el programa?

En primer lugar, el conocimiento completo de cdmo es que nosotros podriamos
comenzar a hacer comercio electronico. Sobre todo, ciertos consejos muy precisos que
nos brindaban que nos han podido llevar a hacer el proceso de transformacion digital de
la empresa. Sobre todo, eso, ya que cuando Ilevamos el programa nos encontrabamos con
muy poco desarrollo en cuanto a las redes sociales que, si bien sabemos que es algo vital,
todavia no lo habiamos desarrollado bien. Entonces teniamos que entender cual era la
importancia del comercio electrénico y cdmo iba a beneficiar a la empresa en cuanto a la

facilidad de desarrollar nuestras operaciones, en facilitarnos el contacto con el cliente. Yo
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29 ¢

diria que fue como una cachetada de “tienen que ponerse al dia”, “tienen que lograr esto”
para poder competir a nivel internacional.

7. Considerando los beneficios de promocién que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del
sector textil opten por este beneficio?

Yo creo que uno de los principales criterios deberia ser que la empresa comparta
esta participacion a los contactos que ya posee porque digamos si nos encontramos en
Pert Marketplace gracias a este programa, pero la plataforma es B2B, entonces si bien
nos encontramos ahi, si bien lo chequeamos constantemente, no tenemos mucha
respuesta. Estar en la plataforma nos da mayor visibilidad, pero tampoco logramos
consolidar ninguna venta por eso creo que uno de los criterios importantes para poder
entrar a estos Marketplace es poder hacer visible a la empresa y otro punto que es
importante para el sector y sobre todo a las pequefias empresas es que no muchas
tenemos el stock completo. A veces colgamos las prendas en nuestra pagina web para
poder entregar un lookbook a nuestros clientes pero tal vez nos hacen un pedido de cierta
prenda, entonces al ser una empresa pequefia que no quiere incurrir en costos de
almacenamiento o costos de exceder una materia prima o insumos no tenemos el stock
completo, entonces es algo que si deberia conseguir una empresa textil a la hora de entrar
a un Marketplace y también tener tanto redes sociales como una pagina web actualizada,
al igual que una atencidn al cliente bastante eficaz porque lo mas probables es que si

llegan clientes de estos Marketplace y se pueden atender estos pedidos se pueda dar una
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comunicacion répida, que es algo en lo que suelen fallar mucho las mypes, sobre las
mypes de Arequipa textiles que falta que nos desarrollemos bastante en eso.

8. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para
ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los
empresarios o emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
adquirieron mediante este programay cuales ya los venian implementado en su
empresa?

En primer lugar, conocimientos relacionados a los Marketplace, a los beneficios
de estos, a como tendria que evolucionar nuestras operaciones para poder entrar a estos,
sobre todo la idea de la actualizacion a un nivel internacional, ser conscientes y hacer una
autocritica de lo que esta pasando. Otra cosa que Si nos recordaron y ya veniamos
implementando era la trazabilidad de los productos y cémo podriamos usarlo como un
diferencial, de una ventaja competitiva. Ya veniamos desarrollando la trazabilidad como
una ventaja competitiva, eso si lo utilizabamos a la hora de hacer una venta directa con
los productos. Asi como también, se habld bastante de la actualizacidn en redes sociales.

9. Segun Promperu, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el Gltimo afio se registrd un
crecimiento de 43.6%. ¢(De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperia han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de

prendas de alpaca?
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La mayoria de las empresas, sobre todo en Arequipa, que llegan a Promperu para
pedir las capacitaciones y los programas suelen salir con bastantes resultados. Ahora yo
creo que uno de los conocimientos mas importantes es el cambio de las operaciones, el
stock, la atencion al cliente, etc. Este modelo de negocio va a poder mejorar tanto por el
apoyo que da Promperu como las capacitaciones como el acceso a las plataformas, como
Khipu, Falabella o Ripley; incluso hicieron un proyecto de e-commerce en Chile que a
partir de los conocimientos que nos brindaron para poder definir bien el negocio para
poder definir una buena atencion, stock etc., sino también de la adaptacion al mercado
que se va a entrar. Por ejemplo, nos mencionan que ya ahorita estan en verano y se tienen
que considerar talvez prendas en algodon, prendas muy delgadas y ese también es un
factor interesante en cuanto al desarrollo del modelo de negocio y sobre todo a la
adaptacion porque al final el e-commerce te va a ayudar a que el modelo de negocio se
internacionalice un poco mas.

10.  Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Si teniamos una idea relativamente clara, pero definitivamente el programa nos
ayudo a definir, complementar y mejorarla en cuanto a las operaciones de la empresa y lo
que ibamos a plantear.

11.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha
contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?

Respecto al programa, tuvimos un alza de ventas en cuanto a exportaciones
porque si logramos entrar a nuevos mercados y mejorar nuestras redes sociales y pagina

web porque por ahora no tenemos un e-commerce propio, pero nos ayudo a mejorar
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bastantes habilidades que aprovechamos en ferias internacionales. Al tener estas
herramientas digitales desarrolladas, brindamos un mejor producto y servicio. Si nos
ayudd bastante, sobre todo logramos establecer contratos de negocio con la empresa
Khipu y lograr casi el envio a este programa de e-commerce de Chile, por lo tanto, si nos
ayudd bastante.

12.  Segun la herramienta de investigacién de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los Gltimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cuéles son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para
el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?

Yo creo igual se va a seguir experimentando un crecimiento, sobre todo al
mercado textil porque el desarrollo de la industria textil se da tanto por moda o nuevas
investigaciones. Por ejemplo, aqui hay una empresa en Arequipa que esta desarrollando
bastante el e-commerce, pero también un nuevo tejido mas tecnolégico. Entonces por
ahora, yo creo que va a haber un crecimiento bastante interesante a lo que son
Marketplace sobre con la ayuda de estos programas y justamente Promper( ha sacado la
certificacion de Comercio Justo que si esta haciendo bastante incidencia al momento de
hacer los contactos de los clientes a nivel internacional. Entonces al combinar este factor,
tanto en el desarrollo del producto como un desarrollo de confianza de certificaciones con
un desarrollo en cuanto a plataformas e-commerce y al ingreso sobre todo a redes
sociales, que la mayoria de empresas esta haciendo aqui en Arequipa va a generar un

crecimiento poco a poco que se ird manteniendo. Ademas, creo que ha ayudado bastante
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del programa ha sido generar que las empresas tomen conciencia de la importancia del e-
commerce asi que creo que combinando esos factores se generaria un buen crecimiento.

13.  ¢Qué cargo desempefia el personal que participé en el “Programa
Comercio Electronico” de Promperu? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

Para el programa participamos dos personas, un coordinador de marketing y yo
que estaba encargada de comercial. Es una empresa pequefia y no hay tanta rotacion, la
verdad seguimos en los mismos puestos, €l desde el 2018 y yo desde el 2016.

14, Podria comentar, ¢qué acciones 0 medidas tomaron como empresa
para poner en practica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

Primero realizamos un plan estratégico, comenzamos haciendo lo tipico, un
FODA, realizamos un Canvas, todo desarrollado a la transformacion digital, planteamos
propuestas enfocado a las operaciones de la empresa y el lograr un e-commerce. Por
ahora solo hemos logrado ventas por redes sociales, la configuracion de la tienda de redes
sociales, el establecimiento de la pagina web con precios, pero no un e-commerce propio,
pero lo hemos plasmado de esa forma. Uno de los cambios méas importantes que hicimos
después de la capacitacion fue contratar a una empresa tercera para que se encargue de
manejar todo lo de nuestra web y redes sociales.

15.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢cémo
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva

comercializacién a nivel internacional?
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Creo que el factor mas importante del cambio que se realizé fue la adaptacion de
los productos a los mercados internacionales. Nuestra disefiadora tuvo que investigar
muchisimo para poder definir cuales eran los cambios que se iban a hacer en cuanto a
colores, tamafios, formas. Entrevistamos a bastante personas con las que habiamos
hablado en ferias para poder determinar cuales iban a ser los principales cambios, una vez
que adaptamos este producto o el producto en si, modificamos los precios, definimos qué
Incoterm ibamos a usar, el cdmo se iba a distribuir, cbmo ibamos a entrar a este pais, no
solamente a la persona a la que exportamos porque digamos que tuvimos un problema en
Alemania y cuando quisimos realizar una exportacion por nuestra cuenta no hubo mucho
éxito porque los alemanes no confian en los latinoamericanos entonces si habia como
cierto desdén hacia un latinoamericano, teniamos que buscar un aleméan y asi. Ha sido un
proceso centrado en la investigacion y puesta en practica, sino también de fuentes
primarias. Algo que estamos haciendo ahora para poder adaptar la comercializacion es
preparar el cambio de redes sociales al idioma inglés para poder a este modo
internacional completamente.

16. Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperdu, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el
programa para que se considere una iniciativa exitosa?

Bueno, pero yo propondria que se divida en dos programas, porque algo que nos
paso fue que llevamos el programa la primera vez y cuando lo quisimos llevar por
segunda vez estaban llevando los mismos topicos. Si hablamos en ese momento que nos
gustaria que el programa se divida en dos donde se puedan tocar temas ya relacionados

con una empresa que ya esté implementando el e-commerce o esté desarrollando un e-
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commerce propio ya en Marketplace porque hay varias cositas que se puede ver tanto en
la transformacion digital como tal vez desarrollar un disefio de experiencia de usuario,
que factores se deben considerar como seguridad, etc. Yo creo que en eso si podria
mejorar, sacar para los diferentes tipos de empresas y en la situacién en la que se

encuentran del desarrollo del e-commerce.

- Empresa: Patricia Hurtado - SINCRONIA TEXTIL S.A.C.

1. ¢Podria brindar mayor informacion acerca de su empresa y qué cargo
ocupa?

Soy Patricia Hurtado, Gerente Comercial de Sincrotex. Sincrotex es una empresa
que se dedica a vender Sourcing, maquila a distintas marcas sobre todo a Estados Unidos,
tanto de prendas de algoddn punto, plano, bluseria y también prendas de alpaca. Aparte
tenemos dos marcas propias que son Saya y Nim que estan poco a poco
internacionalizando.

2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electréonico” de
Promperdu, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

En ferias presenciales si, y también durante la pandemia hubo ferias que
PromperQ nos invitd a participar con cliente de Estados Unidos y Chile y si fueron
bastante buenas porque hicieron una buena seleccion de clientes.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

No, creo que me invitaron en algiin momento para participar en una plataforma en

Chile con productos nuestros peruanos, pero en ese momento no contaba con tanto stock,
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estabamos recién empezando con la tienda en Estados Unidos y estdbamos concentrabas
en eso asi que deseamos pasar, no participamos.

4, . Cual fue la principal razéon que lo motivo a participar del “Programa
Comercio Electronico” de Promperu?

Estdbamos en pandemia, no podiamos asistir a ninguna feria. Hicieron realmente
un gran trabajo en cuanto a conectar cliente con proveedor y si logramos nuevos clientes.
Y bueno el motivo fue porque no podiamos asistir a ninguna feria en ese momento y fue
una buena opcién en la parte de Sourcing.

5. ¢ Cual es su apreciacion sobre el Programa Comercio Electronico de
Promperu y qué aspectos deberia mejorar?

Con respecto al programa de comercio electronico quizas hacerlo mas conocido a
marca relevantes que les interese internacionalizarse, marcas peruanas, y quizas hacerlo
un poco mas conocido porque entre mis pares no conozco muchos que estén utilizando
esta plataforma online para vender sus productos.

6. ¢ Cuales considera usted que han sido los principales beneficios
obtenidos a raiz de la participacion en el programa?

El Programa de Promperu, nuevos clientes directamente, si he logrado tres nuevos
clientes que hasta ahora los seguimos atendiendo.

7. Considerando los beneficios de promocion que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del

sector textil opten por este beneficio?
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Hay que hacer una buena seleccion de esas plataformas para que realmente nos
llevemos una buena experiencia. Yo he tenido respuesta de alguno de los que has
mencionado que al comienzo funciond bien, después no tanto y después se complicé un
poco inclusive la cosa.

8. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para
ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los
empresarios 0 emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
adquirieron mediante este programa y cudles ya los venian implementado en su
empresa?

Nosotros exportamos hace veinte afos, entonces nuevos conocimientos en
realidad no necesitdbamos, necesitabamos nuevos clientes, nuevas plataformas. Pero
conocimientos de exportacion y de venta por ahi no iba la cosa, pero si es un buen lugar
para obtener nuevos canales, por ese lado me parece que si es valioso para llegar al B2B.

9. Segun Promperq, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el Gltimo afio se registré un
crecimiento de 43.6%. ¢;De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperd han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca?

Nosotros exportamos mas que nada a Estados Unidos, que creo que si hemos
tenido una dificultad porque hubo una filtracién de un video no muy saludable para

nuestro sector textil de alpaca donde se encontraba no muy buen trato a nuestras
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alpaquitas y eso realmente se trasladd a muchos clientes que decidieron de un momento a
otro no querer alpaca. Y todos tenian la misma respuesta que era “mira la verdad que
hemos visto el trato que le dan y no nos ha gustado y por conclusion de nuestra empresa
hemos decidido pasar con la alpaca”. Entonces en Estados Unidos si cald ese video que
realmente nos complicé la vida porque si tuvimos que frenar un poco la produccion,
habia varios clientes que dejaron por un tiempito de querer comprar nuestras prendas de
alpaca entonces fue como hacer para revertir eso que de alguna manera recibieron e
informarles que no es tan cierto, pero si nos trajo cierta reduccion en la venta. El e-
commerce en nuestra empresa con mis marcas ya lo teniamos implementado, eso ha
fluido bien, naturalmente pero lo que creo que hay que hacer es un mayor esfuerzo de
parte de todo el gremio para lograr comunicar que realmente lo sostenible que es, como
es que realmente se hace la extraccion de la fibra de alpaca para evitar esta mala
comunicacion que han tenido muchos clientes, entonces yo creo que en cualquier web, en
cualquier sitio de venta online 0 Marketplace creo que es importantisimo poner un video
de qué manera se le trata a estos animalitos, de qué manera se hace la extraccion de la
alpaca, como una recepcion de la pagina web, que sea como un video y poco a poco ir
comunicando y la gente se vaya enterando gque no era tan cierto este video que se filtro.

10.  Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Si conozco que es una estrategia digital porque ya vengo trabajando en la web
hace tiempo, como esa area la maneja una chica no se si recibio este feedback

directamente de Promperu la verdad.
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11.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha
contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?

Nosotros estamos en el gremio indumentaria, la verdad que ahi si obtenemos
bastante informacién y también en esta feria digital que hubo durante la pandemia
organizada por Promper(, en vez de las ferias fisicas, que la verdad fue hace un afio creo,
ahi si hemos logrado tres nuevos clientes que hasta ahora los atendemos. Fue el
matchmaking de cliente — proveedor.

12.  Segun la herramienta de investigacion de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los ultimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cuéles son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para
el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?

Hay una buena expectativa si nos juntamos como un Marketplace peruano y
realmente lo damos a conocer al mundo entero tanto en Estados Unidos como en Europa,
creo que tenemos una potencia enorme como rubro textil y un Marketplace peruano con
buenas marcas, bien hecho y posicionarlo bien en vez de cada uno por su cuenta estar
batallando, creo que sumaria bastante. Nosotros participamos en distintos Marketplace
como Moda Operandi, entre otros que son Marketplace ingleses, americanos. Seria lo
méaximo lograr un Marketplace peruano y realmente poder trascender y vender realmente
y asociarnos varias marcas peruanas no solo en la parte de Sourcing sino como marcas,

me parece que seria una super estrategia.
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13. .Qué cargo desempeiia el personal que participo en el “Programa
Comercio Electronico” de Promperu? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

Jefatura comercial, conformada por dos personas. Uno era la parte comercial de
stock y ventas del producto y la otra persona era comercio exterior. Con una baja
frecuencia de rotacion, pues tienen mucho tiempo con nosotros.

14, Podria comentar, ¢qué acciones o medidas tomaron como empresa
para poner en practica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

En realidad, mantener un poco més de stock para este tipo de Marketplace que no
los teniamos contemplados, nosotros teniamos canales fisicos y llegabamos al B2B via
diferentes plataformas y llegdbamos via nuestra propia pagina web. Entonces hemos
decidido tener un poco mas de stock para vender immediately en Marketplace como este.

15.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢como
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva
comercializacion a nivel internacional?

Bueno esto ya es algo que hemos hecho hace tiempo, al final son varios afios en
esta industria y nuestra mision es adaptarlo para poder estar en el mercado internacional,
en las mejores pasarelas internacionales, entonces es algo a lo que realmente estamos
atentos con la tendencia, los coloridos y todo el research que se esta usando para poder

estar a la altura de cualquier pasarela del mundo.



343

16.  Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electrénico”
de Promperd, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el
programa para que se considere una iniciativa exitosa?

Yo creo que fue bueno pero lo que se tiene que hacer es primero evaluar las
marcas que estan listas para ser internacionalizadas con una propuesta potente, fuerte y
hacia qué mercados, porque son mercados tan distintos como Estados Unidos o Europa.
Entonces es primero ver quienes estan listos para este Marketplace y a que paises esta
cada marca preparada para poder ofrecer sus productos. Tengo un equipo que fue el que
se encargo de llevarlo a cabo, pero nuestro programa de Sourcing, fue bastante bueno,
que se hizo hace un afio atras en la pandemia y si tuvimos un buen matchmaking entre
nuestra empresa y las empresas que nos pusieron las citas. Sobre todo, hicimos B2B més
que B2C, no hemos tenido mucha experiencia en el B2C con la plataforma de Promperd.

- Empresa: MarilG Livia - CORPORACION OTTANER

1. ¢Podria brindar mayor informacion acerca de su empresa y qué cargo
ocupa?

Soy Marilu Livia. Fundadora de la empresa Corporacién Ottaner, actualmente
Gerente General. La empresa es una empresa que realiza accesorios, hechos en materiales
sostenibles y trabajamos con artesanas, es una empresa socialmente responsable.
Tenemos dos lineas de negocio, una es la marca Socio Ottaner, y la otra es Ottaner Corp.
que es de Sourcing, hacemos de servicio de marca privada. Actualmente estamos
exportando a paises como Estados Unidos, Canadd, Chile, Japon, Alemania, Francia,
Corea y hemos estado exportando a paises bajos. Nosotros estamos en el mercado con

mas de siete afios, comenzamos con el enfoque de ser sostenibles desde el inicio por el



344

trabajo que haciamos con artesanas y siempre con miras de ver que aquello que nosotros
hacemos no impacte en el medio ambiente. Siempre con miras de exportar y llegar al
mundo, para esto se utilizan materiales sostenibles o materiales peruanos y estamos
detras de certificaciones internacionales, hemos hecho nuestra medicion de huella de
carbono y estamos en proceso de certificacion como Sistema B y WFTO, que es de
comercio justo.

2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperdu, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

Bueno al participar en ferias internacionales, tuvimos una feria internacional que
estuvimos en Nueva York, tuvimos la oportunidad de entrar en el afio de pandemia que
hubo porque nosotros participamos en afios anteriores, pero sin pandemia. Se creo todo
un espacio para hacer negociaciones, habia ruedas de negocios, relacion con los clientes y
se entro a una plataforma muy basica en ese momento, pero bien hecha porque la hicieron
con miras de colocar toda la informacion que tu puedas ingresar y todo. Y araiz de eso,
tuvimos conexiones ya un afio anterior también en participar en una ya existente
Marketplace, y participamos en Estados Unidos que también nos ha ido bien y realizamos
ventas.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

El objetivo principal era pues salir la marca peruana hacia el exterior y en ese
momento lo que Promperd hacia era apoyar con el tema del consolidado y el envio de los
productos, en dar ese beneficio del tema del flete que era lo mas costoso, nosotros

asumimos el tema de los productos que se necesitaban y Promper( conseguia un retail o
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un distribuidor que sea garantizado, que pueda soportar el tema de la comercializacion,
era un compromiso por parte de ellos.

4. ¢ Cudl fue la principal razén que lo motivo a participar del “Programa
Comercio Electronico” de Promperu?

Estas dos cosas que son muy importante, cuando comienzas a exportar lo critico
es la parte de la comercializacion en paises donde no se tienen oficinas ni un
representante, entonces si quieres incursionar en nuevos mercados lo critico es ello,
encontrar quien pueda probar tus productos porque en realidad cuando haces un plan de
negocio, tu proyeccion siempre pasa por un aprueba inicial de proveer si es que el
producto que estas haciendo de acuerdo a las tendencias, analisis que se hizo del mercado
pueda ver que resulte o no. Hay varias formas de llegar al mercado, una puede ser con un
comprador que se acerque Y la otra es buscar el comprador alla y que pueda testear el
producto, ahi te vas dando cuenta de que productos funcionan y qué productos no, pero
para ello no necesitas llevar cantidades sino una pequefia muestra que es representativa
pero que pueda darte algunos resultados, estadistica para que tu puedas manejar y ver
cudl es la proyeccion en ese mercado que quieres incursionar. Entonces Promperu te daba
esas dos cosas, ese era el tema de conseguir al distribuidor que ellos habian buscado y lo
otros era el tema del flete que es la parte critica cuando entras a un mercado, cuando vas
con cantidades muy pequefias el flete es muy costoso, en cambio si vas con un
consolidado con varias marcas te permite disminuir este costo de ingreso de flete y poder
distribuir y hacer tu prueba de cémo podria funcionar, es por eso que nos intereso.

5. ¢, Cual es su apreciacion sobre el Programa Comercio Electrénico de

Promperu y qué aspectos deberia mejorar?
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Primero que me parecio excelente porque la oportunidad de poder exportar con un
grupo mayor de marcas y reducir esa inversion inicial que no impacte tanto en caso no
resulte, fue lo positivo. Lo que se podria mejorar es quizas buscar otros proveedores que
también creo no es tan facil porque también es un tema de costos, un representante de
venta en cada pais es costosisimo, porque tendrias que buscar de acuerdo a cada marca.
Lo que podrian invertir en un representante que conozca ya el mercado y que pueda decir
en donde podemos ingresar seria interesante, aunque ya lo he visto en otro pais, creo que
en Londres si no me equivoco, pero igual hay que hacer una evaluacion en temas de
costos, que tanto invierte el Estado, que tanto retorno tiene con las empresas, pues es un
tema de prueba, eso seria lo ideal, pero pues es un costo mayor.

6. ¢ Cuales considera usted que han sido los principales beneficios
obtenidos a raiz de la participacion en el programa?

Sobre todo, conocer el mercado, ver si es que los productos que se estaban
planificando de acuerdo a lo que se habian planteado, de acuerdo a la estrategia si
funcionan o no y poder ir adecuando haciendo cambios en la planificacion porque a veces
uno evalla qué tipos de productos pueden ser y se hace una proyeccidn, pero te das
cuenta que esos productos no necesariamente son con la aceptacién y hay varios factores
de por medio. A veces un estudio que hace uno del mercado no es profundo, cuando ya
vas haciendo varias exportaciones ya vas conociendo mucho mas el mercado y como que
vas planteando mejor. A nosotros nos parece que para un inicio si, es valido puedes tener
informacion de primera mano Yy si se continta puedes tener mejor informacion sobre ello

e ir mejorando los productos.
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7. Considerando los beneficios de promocién que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del
sector textil opten por este beneficio?

Era el retail, la empresa que iba a recibir estaba interesado en establecer en algo
que sea peruano como un espacio de productos peruanos. Y eso creo que era lo mas
importante, la disposicion de que tanto esta dispuesto el inversor para que pueda
funcionar eso porque finalmente no solo es llevar los productos sino también la estrategia
que tenga el inversor o distribuidor en el pais de destino, cuél es la estrategia para
mantenerse no solo para la venta en una temporada sino para continuar, entonces la tenia
mas claro este retail.

8. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para
ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los
empresarios 0 emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
adquirieron mediante este programa y cudles ya los venian implementado en su
empresa?

Lo que se adquiere son de conocimiento de mercado, era un mercado en el que
recién estabamos incursionando, teniamos una oportunidad como tres o cuatro afios antes
de que se diera esto y también ahi tuvimos un feedback de un cliente que vino
exclusivamente de Japon para ver los productos, pero en este caso nos ha servido para

conocer mucho mejor al mercado, ya de por si esa informacion de inteligencia de
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mercado es mucho mas certera. Otra cosa que destacamos es lo que méas aprendes, sobre
el tema de producto, el mercado en si, como se va moviendo, qué es lo critico porque tu
vendes un producto para un publico en especial, puedes llegar a un nicho o no, si es que
estas calzando con lo que busca el mercado, si el precio es lo adecuado. En cuanto a lo
que es distribucidn, tienes que tener en algunos casos es basico, pero te permite ir
probando en cantidades pequefias, pero si ya quieres afianzarte en ese mercado si es
necesario invertir en un representante que es lo que nosotros hemos visto para la
proyeccion de las exportaciones.

9. Segun Promperu, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el Gltimo afio se registro un
crecimiento de 43.6%. ¢De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperd han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca?

También esta porque se ha ido difundiendo, ellos tienen oficinas comerciales, hay
un tema de inversion en las oficinas comerciales en cada pais que hacen un trabajo mas
minucioso de ir metiendo el tema de la alpaca, los programas que tienen dichos productos
gue es necesario porque eso tiene que ser un trabajo en conjunto, no es suficiente el uso
del Marketplace, ese programa tiene que estar amarrado con toda la difusion offline, las
conexiones, llevar a los interesados donde hay alpaca para que se animen. Son estas
propuestas que realiza el Estado por fuera que respalda lo que se hace dentro del e-

commerce porque de por si solo no funciona.
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10.  Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Si, ellos dan esas capacitaciones que hemos llevado como empresa. Nuestra
estrategia digital no es tal cual, solo soporte de internet, que vas a publicar, comunicar,
etc. Sino que tiene que tener un respaldo offline, no solo la estrategia digital que tiene de
respaldo como todos los medios que siempre se han dado. Solo considerar estrategias
digitales para una venta, establecimiento de una marca o posicionamiento de la misma no
funcionara por eso es que se debe considerar todo el conjunto.

11.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha
contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?

Si han contribuido, yo creo que toda la informacion que nos han brindado nos ha
permitido abrirnos a nuevos mercados, ver nuevas posibilidades, se han incrementado las
ventas, las conexiones, antes eran 3-4% claro que hay cosas que ya veniamos haciendo
pero que es representativo para nosotros pues de todas maneras va significando un
crecimiento poco a poco pero ya se van asentando. Hemos logrado a través de ellos no
los mismos clientes sino nuevos que ya nos han ido viendo, se va expandiendo aquello
gue se intento inicialmente, asi que si ha sido valioso para nosotros. Hemos seguido
exportando posterior a la participacion, por ejemplo, con Francia al que también nos
conectaron. Pudimos seguir, en Japdn, con los que también hemos realizado unos nuevos
pedidos, en Paises Bajos también, se han afianzado nuevas relaciones que nos ha
permitido también ingresar a estos mercados a traves de otros medios por el cual nos van
conociendo. También esta del otro lado, al que Promper( también esta presentandonos,

también les da un respaldo a ellos para confiar cosa que no es tan facil, lograrlo con
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compradores extranjeros. De ambos lados viene, ellos también sienten que estan
respaldados con una organizacion del estado y que ante cualquier cosa o reclamos pueden
recurrir a ellos, ademas de que saben que presentan a empresas que van a responder en lo
que se hace. Hay un tema de confianza que hay dentro de todo esto que no solo es la parte
digital sino lo que conlleva a ello.

12.  Segun la herramienta de investigacién de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los Gltimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cuéles son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para
el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?

La expectativa sobre estos Marketplace es que supongo que habra nuevas
plataformas, mas conocidos en los que uno tenga acceso a mayor informacion que a raiz
de la pandemia creo que esto se dispard6 muchisimo més en donde se pudiese encontrar
informacion por todos lados, ya se sabia que es una nueva forma de hacer negocios, que
es muy practica y que muchas empresas lo han implementado. Ya creo que hay un
exceso, ya no puedes estar en tanto Marketplace porque después no terminan cumpliendo,
porque en realidad hay como 10 Marketplace sostenibles que tienen certificaciones y todo
y no se logra cumplir con tanto. Ya requieres de gente que esté mirando solo a los
requerimientos del Marketplace, ya requieres de gente que esté pendiente de eso porque
lo Marketplace te piden un stock fisico, si bien es cierto es digital, pero en cualquier
momento piden y sales con el stock, entonces ya estar en mas de tres o cuatro
Marketplace puede generarte mas que un beneficio un reto de como atender o responder.

Considerando gque ahora la gente ya compra directamente en tu e-commerce, entonces la
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gente como que ya tiene mas confianza con las compras por internet entonces tu e-
commerce también se convierte en un espacio que compite igual que los deméas. Nosotros
tenemos nuestro e-commerce a través de Shopify, desde que se fundo la empresa, que se
ubica dentro de nuestra pagina web. Ya después cuando Facebook dijo relacionado con tu
tienda, ya se asocié ahi y a Instagram, ya se encuentran conectados. Los Marketplace en
los que participamos, pues tenemos que ingresar nuestra data, nuestra informacion, es
todo un proceso aparte porque hasta el pedido porque todo es un proceso que se da en los
Marketplace de estas empresas que no permite pues que pongas tu e-commerce. Funciona
como uno aparte, entre todos compiten, el que tenemos nosotros y los Marketplace en los
gue estamos es por ello que hemos tenido que retirarnos de algunos también dependiendo
de la velocidad, del tema, del porcentaje de descuento, todo, ya se evaluian otras cosas en
estos Marketplace.

13. .Qué cargo desempeiia el personal que participé en el “Programa
Comercio Electronico” de Prompera? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

En los que participaron, fueron el asistente de comercio exterior que conoce todo
el tema de la documentacion que se necesita. También una analista generalmente para el
tema de cierre de ventas, de todo lo que se necesita para los productos y después ya el
equipo gue siempre participa porque en realidad el disefio del producto, el desarrollo de
la produccion entra en cola toda la produccion que va a estos e-commerce. Una persona
tuvo que viajar fuera del pais y continud virtual pero ya por el horario al estar en Italia

fue complicado, por mas que sea recontra eficiente y excelente profesional, los horarios y
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las reuniones lo complicaba porque ella al estar de muy noche aqui recién amanecia, se
traté de manejar, pero con el tiempo no fue posible.

14, Podria comentar, ¢qué acciones o medidas tomaron como empresa
para poner en practica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

En las capacitaciones se ponia en practica inmediatamente porque eran
correcciones, validacion de lo que haciamos en nuestros procesos. Como ya haciamos
venta por nuestro e-commerce era validar el proceso porque era un tema desde la
seleccion del producto hasta el ejemplo del tema si es que va a haber devolucion. Era méas
gue nada algunos casos validar, implementar o modificar un aparte del proceso que ya se
hacia.

15.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢cémo
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva
comercializacion a nivel internacional?

Lo mismo que haciamos con los paises que ya hemos estado vendiendo como
paises tales como Canadéa, Estados Unidos y estabamos incursionando en el caso de
Japdn. Se le ofrece al cliente nuestra cartera de productos para que vean cuales podrian
calzar en su mercado, esto porque ya veniamos trabajando productos que tienen un disefio
mas contemporaneo, minimalista, con colores neutros que permiten ser un poco mas
universales, no son tan locales ni regionales, entonces en esa cartera escogen el disefio.
Por ejemplo, en el caso de Japon no adaptamos, se utilizé los productos que teniamos y
les parecid perfecto porque ya estabamos para entrar a ese mercado. Lo mismo nos ha

pasado con Corea, si bien es cierto Corea no ha sido parte del Programa Comercio
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Transfronterizo, pero igual han calzado nuestros productos. Similar con Francia, que
igual han calzado de nuestra cartera de productos, vamos sacando nuevos productos y los
vamos presentando a los clientes y ellos van seleccionando los productos. Sacamos
variedad de colores, pero como el disefio es minimalista siempre esta calzando en
Europa, Estados Unidos y Canada. En la parte de la comercializacién siempre hemos
tenido una cantidad minima de productos para que se pueda considerar el tema del flete y
este se pueda distribuir en la cantidad de productos que se envian sino termina siendo
costos, pero esto ya es asumido por el mismo cliente; en un inicio cuando se entra al
mercado las cantidades son pequefias pero las miras son crecer y de ahi se va diluyendo el
tema del flete. En el caso de las reposiciones, que es lo més critico para este tipo de
procesos de comercializacion con e-commerce, igual que hicimos en los otros
Marketplace que ya trabajabamos en Estados Unidos, se cubre con un costo en el que ya
esta incluido hasta cuanto puedes mermar. En la mayoria de los casos no hemos tenido
mas que en un solo caso donde hemos tenido que reponer, pero después los demas han
sido muy bajo nuestro porcentaje de retorno, pero si esta considerado dentro de nuestras
politicas de acuerdo al pais. Hay paises en los cuales tienen hasta un afio, por ejemplo, en
Francia que puedes esperar este tiempo para la devolucion, otros paises son tres meses y
hay otros que solo siete dias; entonces nos adecuamos a las politicas de devolucion de
cada pais. Y eso esta también considerado dentro del proceso, igual los costos que van
impactando porque es diferente que tu tengas el producto para un afio de devolucion a

que tengas siete dias.
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16. Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperd, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el
programa para que se considere una iniciativa exitosa?

Los aspectos que deberia mejorar son la variedad de productos que podrian ser
agrupados por rubro, indumentaria, decoracion, etc. Después esta el tema del costo del
flete, sé que el apoyo con dicho concepto se da, pero en los siguientes envios ya lo tiene
que asumir tanto el retail como de los exportadores, creo que si pudiese ser un poco mas
largo como de tres envios seria un apoyo mayor pues el flete es lo mas costos que termina
incrementando el costo final siendo mas elevado que el producto en si. Entonces como
que ahi podria ser que ayude como un respaldo econdmico para que pueda ir creciendo,
que quizéas podria ser con una devolucion o algo similar, en donde uno pueda sustentar no
necesariamente que te lo regalen todo sino también puede ser hasta con capacitaciones en
los que nosotros podamos hacer como empresarios que nos puedan servir. Se necesita
mas de un envio con apoyo con minimo dos o tres envios para que pueda despegar y se
pueda probar con ciencia cierta bien el producto, qué resulta y qué no, eso es lo que yo
creo que deberian apoyar con el flete que es lo mas critico que tenemos.

- Empresa: Catty Alvarez - ANNTARAH PERU

1. ¢Podria brindar mayor informacién acerca de su empresa y qué cargo
ocupa?

Mi nombre es Catty Alvarez, estoy como jefe de Administracion y Apoderada en
la empresa Anntarah Peru SAC. La empresa esta desde septiembre del 2013 y nosotros
somos una empresa retail, comercializamos prendas de alpaca y algodon organico,

pertenecemos al grupo Art Atlas.
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2. Previo a su participacion en el “Programa Comercio Electronico” de
Promperd, ¢ha tenido experiencia en eventos o programas similares?

Similares no, hay algunos que da ADEX, pero nosotros no hemos asistido
solamente a los de Promperd.

3. Previo a su participacion, ¢conocia que era el comercio
transfronterizo y qué beneficios brinda?

No, recién desde la capacitacién de Promperu es que escuchamos dicho término.

4, . Cual fue la principal razéon que lo motivo a participar del “Programa
Comercio Electronico” de Promperu?

Bueno Promperu siempre nos incluye en todos los programas que realizan y ellos
son considerados en todos los programas que ellos realizan y nos llaman haciendo las
invitaciones, nosotros accedimos ya que tenemos nuestro e-commerce desde el 2020.
Entonces actualmente estamos en todo el proceso de capacitacion para poder aumentar
nuestro punto de venta.

5. ¢ Cual es su apreciacion sobre el Programa Comercio Electrénico de
Promperu y qué aspectos deberia mejorar?

Uno de los aspectos que siempre se les ha pedido mejorar a Promperu es el tema
de los horarios en los que dicta sus capacitaciones, de repente deberia ser fuera de un
horario laboral para que a nosotros se nos haga mas facil poder enviar a mas personas a
escuchar a mas capacitaciones y no solamente a uno como sucede ahora. Otro tema que
podemos resaltar, el tema que nosotros también tenemos dos e-commerce fuera de Perd,

que los tenemos en Europa y Estados Unidos asi que de todas maneras nos ayuda en el
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crecimiento de estos dos puntos de venta. El e-commerce con Estados Unidos inicio antes
de programa, mientras que el de Europa fue casi en simultaneo.

6. ¢ Cudles considera usted que han sido los principales beneficios
obtenidos a raiz de la participacion en el programa?

Primero ver el tema de los beneficios que mostraba la metodologia, las ventajas,
los TLC, los beneficios con el estado por ser exportadores.

7. Considerando los beneficios de promocién que brinda el programa
tales como exhibir sus productos en Marketplace extranjeros como BOOKS,
JD.COM, KHIPU STORE, MAITE, MERCADO LIBRE, FALABELLA o
RIPLEY, ¢qué criterios considera usted importantes para que las empresas del
sector textil opten por este beneficio?

Primero el tema de comisiones, por ejemplo, nosotros estamos en Falabella aqui
en Peru y bueno el tema textil no tiene un ticket bajo como otras del sector textil.
Entonces el hecho de poder ingresar a estos Marketplace es un poco complicado en el
aspecto de que el ticket promedio de estas plataformas no es tan alto como el nuestro.
Entonces claro uno entra a Falabella pensando comprar con mil soles varias prendas, no
solamente una y en nuestro caso ese es el presupuesto que tiene el cliente del cual le
alcanzara una prenda o maximo dos considerando nuestros productos. A veces no es para
nosotros tan beneficioso de entrar a estos e-commerce, se tendria que ver desde otro
aspecto como el posicionamiento o ver otro tipo de beneficios, no tanto por el tema de
venta. Nosotros tenemos otros puntos de venta donde podemos hacer soporte a este nuevo

punto, pero si habria empresas que no tienen la cantidad de puntos de venta que nosotros
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tenemos propios, definitivamente no podria verlo con los mismos objetivos pues a lo que
se enfocaria seria el nivel de ventas.

8. Segun el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se busca
desarrollar que las empresas tengan un alto nivel de competitividad global y para
ello es indispensable fortalecer el conocimiento exportador y las capacidades de los
empresarios o emprendedores. De acuerdo con ello, ¢qué tipos de conocimiento
adquirieron mediante este programa y cuales ya los venian implementado en su
empresa?

Como te digo més ha sido un tema de herramientas que podriamos nosotros
utilizar para en el futuro ampliar nuestros e-commerce tanto a nivel nacional como
extranjero, pero nosotros ya venimos trabajando con el tema de exportacion y venta e-
commerce desde el 2020, entonces es un tema de herramienta en realidad.

9. Segun Promperq, desde el 2018 al 2020 las exportaciones de prendas
de alpaca han disminuido un 35%, no obstante, en el Gltimo afio se registro un
crecimiento de 43.6%. ¢De qué manera considera usted que los conocimientos
ofrecidos por el “Programa Comercio Electronico” de Promperd han contribuido en
el desarrollo del modelo de negocio (e-commerce) de las empresas exportadoras de
prendas de alpaca?

Principalmente es el tema de que en el extranjero ya esta conociendo lo
relacionado a la alpaca, 6sea hablando de todo el mundo las Unicas personas que conocen
la alpaca son los estadounidenses; sin embargo, en Europa no conocen la alpaca y claro
las empresas del area textil es complicado ingresar a estos mercados que si podrian tener

una mayor aceptacion pero que se debe hacer todo un tema de conocimiento de lo valores
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y las propiedades de la alpaca. Definitivamente Promper( ayuda con las ferias que
realiza, las ayudas, las exhibiciones que permiten que las empresas conozcan todo el tema
de la alpaca y empiezan a comprar mas; sin embargo, asi sigue siendo dificil para
nosotros. Mas ha sido un tema de herramientas por parte de Promper( por sobre los
conocimientos que hayamos podido tener antes.

10.  Como sabemos, el programa brinda capacitaciones sobre el desarrollo
de una estrategia digital. En cuanto a ello, ¢conocia que era una estrategia digital?

Nosotros tenemos todo un equipo de marketing, definitivamente tienen bastante
claro que es una estrategia digital.

11.  ¢De qué manera la capacitacion desarrollada en el programa ha
contribuido en el nivel de las exportaciones de su empresa?

Basicamente en este programa no creo que haya sido mucho mas que en todo el
trabajo que hace Promperd con respecto a la marca, ferias, entre otros; si nos ayuda a
nosotros como empresa peruana, pues nos ayuda a exhibir nuestras prendas, disefios,
caracteristica, fibras y demas; todo el trabajo que realiza Promperu nos ayuda a todas las
empresas peruanas, principalmente a las que tienen competencia afuera.

12.  Segun la herramienta de investigacion de mercados a nivel global,
Euromonitor, en los ultimos 4 afios las ventas en linea en América Latina han
experimentado un crecimiento considerable del 137.57%. ¢Cuales son sus
expectativas respecto a los principales Marketplace ofrecidos por el programa para

el acceso a nuevos mercados y el desarrollo de la industria textil?
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Definitivamente es una gran herramienta, no solamente Linio, sino entrar a
Falabella que es uno de los principales e-commerce del pais que tiene muy buen flujo,
entonces el entrar a estos puntos de ventas realmente nos ayuda con el posicionamiento.

13. .Qué cargo desempeiia el personal que participo en el “Programa
Comercio Electronico” de Promperu? ;Cual es la frecuencia de rotacion en dicho
puesto?

La persona que asistio esta como asistente de marketing, con ella se inici6 el
puesto y actualmente ya lleva casi un afio con nosotros.

14, Podria comentar, ¢qué acciones 0 medidas tomaron como empresa
para poner en practica lo aprendido en las capacitaciones y asesorias?

Digamos que todo el tema de las reuniones con nuestras agencias digitales, la
comunicacion y esas cosas.

15.  Asimismo, para cumplir con los objetivos trazados por el programa,
se solicita que las empresas realicen ciertos procedimientos, podria explicar, ¢como
se llevo a cabo el proceso de adaptacion de su producto para su respectiva
comercializacion a nivel internacional?

Nosotros ya veniamos exportando hace mas de cinco afos a diferentes paises,
para el tema de inscripcion si hay varios pasos que tenemos que seguir que basicamente
Promper( pide para sus capacitaciones asi que no hemos visto la necesidad de una
transformacion adicional para la inscripcién al programa. En el extranjero no se ha

llegado a ofrecer productos en estos Marketplace, solamente el Falabella Peru.
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16. Con base en su experiencia en el “Programa Comercio Electronico”
de Promperd, ¢qué otros aspectos cree usted que deberia tomar en cuenta el
programa para que se considere una iniciativa exitosa?

De repente que las capacitaciones sean mas seguidas, el periodo entre las que se
realizan no deberia ser tan extenso, facilidades no solo con las herramientas sino hacer un
acompafiamiento para poder finalizar con los otros Marketplace extranjeros. De repente
mayor facilidad para los retornos de las exhibiciones que se hacen con prendas de afuera,
porque sabemos que las exportaciones de Per( son bastante faciles y no son muy
costosas, sin embargo, las importaciones a Peru si son mas tediosas, entonces
mayormente Promperu te ayuda con todo el tema de exportacion, pero para las
importaciones las empresas lo hacen solas entonces ahi es un poco el freno por parte de
las empresas para poder aceptar los ingresos a estos Marketplace. En general el trabajo de
Promperu es super bueno, por ahi que le falte un poco de continuidad en las
capacitaciones y acompafiamiento a las empresas, pero en general todo el conocimiento
de marca que hace Promper( es muy bueno, no hay otra entidad que lo haga.

Anexo N° 13: Relacidén de empresas y sus respectivos contactos

EMPRESA CONTACTO PUESTO
K'ATATEX S.A.C. FRANCO ALONSO FERNANDEZ FALERO GERENTE GENERAL
TINKUYU MNICOLE VALESCA BOCANGEL CHACON GERENTE GENERAL
PHILOMENA MICAELA PATRICIA LLOSA PINILLA GERENTE GENERAL
SIBLINGS ARMY MARIA ELENA ANDERSEN STAHL GERENTE GENERAL
PERUVIAN TRADITIONS 5.A.C CARLOS CORDERO BERKOVIC CEO
MANOS DEL PERU 5.A PILAR VARGAS KUKURELO CEO
MUNATEX MARTHA PATRICIA HURTADO ESTABRIDIS DE SACO-VERTIZ | GERENTE GENERAL
GESTION ¥ DISENO RUNAKAY SAC JIMENA AZALGARA CUADROS JEFE COMERCIAL
TOM GUTIE COMPANY 5.A.C TOMAS SOTA GUTIERREZ GERENTE GENERAL
D'PERU TEXTIL SAC ANGELICA LEYVA POMACAHUA GERENTE GENERAL
AITANA & MIRANDA 5.A.C. SUMY MILAGROS KUION AREVALO GERENTE GENERAL
ART ATLAS 5.R.L JESSICA ROSARIO RODRIGUEZ GUTIERREZ GERENTE
INCALPACA TEXTILES PERUANOS DE EXPORT 5A ANGELA DELGADO GERENTE COMERCIAL
SINCRONIA TEXTIL 5.A.C. MARIA PAZ SACO VERTIZ HURTADO ASISTENTE DESARROLLO DE PRODUCTO
GRUPO UH 5.A. HERBERT TOLOMEQ MEZA CACEDA GERENTE GENERAL
CORPORACION OTTANER 5.A.C. MARILU JULIA LIVIA POVES GERENTE GENERAL
ESPACIO CONCEPTO MODA GIANCARLO BARBARAN MARAVI GERENTE GENERAL
SUMAQ QARA 5.A.C YULI TORRES GARCIA GERENTE COMERCIAL
ANNTARAH PERU 5.A.C. CATTY ALVAREZ MANSILLA GERENTE ADMINISTRATIVA




