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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacién (tesis), �034Elementosde la

Cadena de Distribucién y Precios Internacionales en la Exportacién

del Tapiz Mural Huamanguino", esté orientado a identi}401carlos

elementos de la cadena de distribucién en la exportacién del tapiz mural

huamanguino y.el impacto en los precios Ex �024work, FOB y CFR,

inlei}401gggiénaplicada a_los_,anesanos_textil_e§ en la provincia de

Huamanga (Distrito de Ayacucho, Distrito de Jesus de Nazareno, Distrito

de Carmen Alto y Distrito de San Juan Bautista) y a los operadores

logisticos y comerciales en la exportacion del tapiz mural huamanguino

El contenido de la presente investigacién esta desagregado en:

Capitulo l: Se describe la fundamentaclon del problema, formulacion

del problema siendo el problema principal de nuestro trabajo ¢',Qué

elementos de la cadena de dlstribucién en la exportacién del tapiz mural

huamanguino tienen mayor impacto en los precios Ex - work, FOB y CFR?

y el problema secundario ¢',En que nivel el soporte de apoyo y soporte

estratégico en la exportacién de tapiz mural huamanguino in}402uyenen el

precio Ex �024 work? z,C6mo los operadores comerciales, operadores

Iogisticos y Aduanas en la exportacién de tapiz mural huamanguino

impactan en la estructuracién del precio FOB y CFR? del cual extraemos

como variables a los elementos de la cadena de distribucién y precios

intemacionales. Nuestro objetivo central es identi}401carIos elementos de la

cadena de distribucién en la exportacién del tapiz mural huamanguino que

tienen mayor impacto en los precios Ex �024work, FOB y CFR. Asi como

evaluar el nivel el soporte de apoyo y soporte estratégico en la

exportacién de tapiz mural huamanguino que in}402uyenen el precio Ex -

work y evaluar los operadores comerciales, operadores loglsticos y

Aduanas en la exportacién de tapiz mural huamanguino que impactan en



la estructuracién del precio FOB y CFR, investigacién cubriré vaclos en

cuanto a conocimientos respecto a los elementos que intervienen en la

cadena de distribucién en la exportacién de tapiz mural huamanguino

aplicado en la Provincia de Huamanga a los artesanos textiles y

operadores logisticos en la ciudad de Lima. La hipétesis central que

orienta nuestra investigacién se plantea como: Los elementos de la

cadena de distribucién en la exportacién del tapiz mural huamanguino son

los que tienen mayor impacto en los precios Ex �024work, FOB y CFR;

apoyados por las ideas de que el nivel el soporte de apoyo y soporte

estratégico en la exportacién del tapiz mural huamanguino son los que

in}402uyenen el precio Ex �024work, asi como por la idea de que las

actuaciones de los operadores comerciales, operadores logisticos y

Aduanas en la exportacién de tapiz mural huamanguino generan impacto

en la estructuracién del precio FOB y CFR.

La investigacién describe los elementos de la cadena de distribucién

los que son analizados para explicar su comportamiento y el impacto en

los precios. Los métodos utilizados son el descriptive en tanto se describe

los elementos que intervienen en la cadena de distribucién en la

exportacién del tapiz mural huamanguino; el inductivo porque se estudia

los elementos de la cadena distribucién de mayor impacto en los precios

Ex �024work, FOB y CFR en la exportacién de tapiz mural huamanguino a

partir de una muestra de 101 talleres de un total de (209 talleres

artesanales textiles de la Provincia de Huamanga). Técnicas de

investigaciénz Encuestas ylo Entrevista, Guia de Observacién. Analisis

Documental y Estadisticas.

Capitulo ll: Comprende Marco histérico, Bases teéricas sobre la

cadena de distribucién, distribucién fisica, distribucién fisica

internacional, modos de transporte en la cadena distribucién fisica

internacional, componentes y costos de la distribucién fisica internacional



y el anélisls de los costos de produccién, calidad, gestion y precios

internaclonales. Glosarlo de Términos.

Capitulo lll: Comprende el trabajo de campo donde se describe los

resultados obtenidos del soporte de apoyo y soporte estratégico en

relacion al precio Ex �024work para ello se utlllzo la estadistica de prueba de

asociacién de Ji Cuadrado de Pearson.

Capitulo IV: Comprende el anélisis de los elementos de la cadena de

distribucién en la exportacién del tapiz mural huamanguino.

Capitulo V: Comprende la Estructuracion de los precios

internacionales en la exportacién del tapiz mural huamanguino.

En conclusion el nivel de soporte de apoyo (Produccion: numero de

telares operativos e inoperativos) y el nivel de soporte estratégico

(Gestion) tiene una irrelevante o nula in}402uenciaen el precio Ex �024work del

tapiz mural huamanguino y el nivel de soporte de apoyo (costo de

produccién, }401jaciénde precios y calidad) tiene in}402uenciaen el precio Ex �024

work del tapiz mural huamanguino. Las actuaciones de los operadores

comerciales, operadores logisticos y aduanas en la exportacién del tapiz

mural huamanguino generan impacto en la estructuracién del precio FOB

y CFR



CAPITULOI

I. PLANTEAMIENTO METODOLOGICO

1.1. FUNDAMENTACION DEL PROBLEMA

Hasta Ios a}401os1958 se manufacturaban, en Huamanga, frazadas

(tejido de }401brade ovino) y posteriormente, a partir de los a}401os1970.

cuando desaparece la frazaderia, se da paso a la produccién de otros

tejidos, mucho mas delgados y }402noscomo resultado de innovaciones en

el dise}401o.hilado. materia prima e insumo utilizado. A estos tejidos se Ie

conoce como tapiz mural del sur, tapioes que expresan réplicas de

diferentes culturas peruanas. Actualmente se rea|izan trabajos en

textileria con dise}401ostridimensionales. La artesania textil huamanguina

ingresa a la fase comercial en la década de los 70, de entonces a la

fecha, Ia produccién textil artesanal ha logrado ingresar al mercado de

América, Europa y Asia por su gran aoeptacién y demanda creciente.�030

El sector artesanal textil huamanguino se caracteriza por presencia

de micro y peque}401asempresas familiares que trabajan en talleres con

Iimitaciones técnicas en produccién (falta de maquinarias, herramientas,

equipos) asi como en evidente desorganizacién en sus procesos

productivos y aliun con mayor desorganizacién en los sistemas de

distribucién. La mayoria de ellos son independientes y muy pocos

organizados en comités, gremios u otra fonna de asociacién.

�030ASTO, Delfin y VALLEJO, Fredy (2000). Andlisis de los Factores que Impiden e1 Desarrollo de la

Artesania Textil y Estrategia de Campetitividad Test�031:para aptar Licenciatura en Administracién.

Universidad de Huamanga. Ayacucho.
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La artesania textil huamanguina cuenta con reconocimiento

internacional y Huamanga as conocida como la Capital de la Artesania

Peruana. Su cerémica, prodigiosa y }401natextileria, sus objetos en piedra

de Huamanga, su }401naplaterla, su hojalateria colonial y contemporénea,

entre otras expresiones populares son re}402ejode una peculiar y ancestral

técnica y estilo, a través de la cual el artesano ayacuchano expresa su

cultura, convirtiéndose en embajadores de su region en los mercados

internacionales. �031

Dentro de la linea de artesania textil, las de mayor oferta son los

tapices murales huamanguinos en sus tres tipos: rustico, semi}401noy }401no:

El tapiz de mayor posiclonamiento el tapiz del tama}401o1,20 x 1,60 mts; del

tipo }401no,por la demanda en el mercado local, nacional e internacional y

clientes potenciales dentro del mercado.

La elaboracién del tapiz mural huamanguino incluye el usos de: 84 %

}401brade ovino, 10% }401brade alpaca y 6% }401brade algodon. Como

insumos: 52% de mezcla de productos naturales y quimicos, 36%

productos quimicos, 9% productos naturales, 3% no utilizan ning}402ntipo

de insumo.�031Sélo el 9% de los productores artesanales textiles

huamanguinos tienen una situacion muy buena debido a una produccion

de alta calidad por el uso de materia prima e insumos naturales que

alcanzaron mercados atractivos con mejores bene}401cioseconémicos.

El ambiente de negocio del sector artesanla textil esta impregnado

de conocimiento popular; mientras que la comercializacién se realiza a

través de los intermediarios para que el producto llegue al consumidor

final. A medida que la cadena de dlstribucion se incrementa los precios

del producto también se lncrementan perrnaneciendo inallerable para el

1 DIRCETUR (2006). DIRCETUR Oferta de laArtesan1'a Textil err Huanm, Distrito de Vinchosy Ciudad de

Ayacucho. Ayacucho: Centre de Estudios, Asemria y Consultaria Ec0na'mica- Financiero.
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artesano que apenas puede sobrevivir. Los esfuerzos para distribuir

incrementan Ia labor del artesano, esfuerzo que va mas allé de sus

capacidades e incluso aptitudes (son artistas, creadores, imaginarios y no

necesariamente buenos distribuidores o vendedores) mientras el

distribuidor carece de la habilidad para responder la demanda y pedidos

de emergencia, 0 de mayor volumen a lo acostumbrado. Tanto a nivel

local y nacional los canales de distribucién son diferentes en la

comercializacién del tapiz mural huamanguino.

La mayoria de los artesanos textiles huamanguinos no desarrollaron

Ios canales de distribucién mas e}401cacesque les permita atender

exigencias de consumidores potenciales en el mercado exterior y menos

realizar exportaciones de sus productos. La comercializacion del tapiz

mural huamanguino se da dentro de una amplia cadena de intermediarios

fonnada por un numero variable de organizaciones que mantienen

estructuras de comercializacién, exportacién y de promocién, principales

actores dentro de este mercado imperfecto. Se podrla decir que este

sistema es un circuito de comercializacién bastante complejo. La variacién

del precio del producto en cada punto esta en funcién al tipo de cadena

de distribucién y organismos externos que intervienen para la exportacién

del tapiz mural huamanguino.

El artesano textil depende en gran medida de la actividad que

realizan los acopiadores e intermediarios para tener éxito en la

comercializacién de sus productos y los que de manera esporédica traen

a Ayacucho el apoyo de dise}401adoresespecializados en las tendencias

mundiales. El trabajo de los diferentes organismos gubemamentales y no

gubernamentales como la Direccién de Comercio Exterior y Turismo

(DIRCETUR), IDESI, Proyecto PRAA, Cooperacién Técnica Belga (CTB) y

del Centro de Competitividad Ayacucho (CCA) oontribuyen al cambio y

desarrollo del sector artesanal mas no asi en los elementos que

3



intervienen en la cadena de distribucién para la exportacién del tapiz

mural huamanguino.

El desconocimiento de los elementos que interviene directa e

indirectamente en la cadena de distribucién para la exportacién del tapiz

mural huamanguino no permite al artesano incorporarse en la cadena y

menos determinar Ios precios Ex �024work, FOB y CFR.

1.2. FORMULACION DEL PROBLEMA.

En el contexto enunciado, el problema que aborda la presente

investigacién es el siguiente:

1.2.1. PROBLEMA PRINCIPAL

(;Qué elementos de la cadena de dislribucién en la exportacién de tapiz

mural huamanguino tienen mayor impacto en los precios Ex �024work, FOB

y CFR?

1.2.2. PROBLEMAS SECUNDARIOS

0 (;En que nivel el soporte de apoyo y soporte estratégico en la

exportacién de tapiz mural huamanguino in}402uyenen el precio Ex �024

work?

0 (;C6mo los operadores comerciales, operadores logisticos y

Aduanas en la exportacién de tapiz mural huamanguino impactan

en la estructuracién del precio FOB y CFR?

4



1.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Identificar los elementos de la cadena de distribucion en la

exportacién del tapiz mural huamanguino que tienen mayor impacto

en los precios EX �024WORK, FOB y CFR.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECiFlCOS

o Evaluar el nivel del soporte de apoyo y soporte estratégico en la

exponacién de tapiz mural huamanguino que in}402uyenen el precio

Ex - work.

a Evaluar los operadores comerciales, operadores logisticos y

Aduanas en la exportacién de tapiz mural huamanguino que

impactan en la estructuracién del precio FOB y CFR.

1.4 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Conocer Ios elementos de la cadena de distribucién en la

exportacién del tapiz mural huamanguino y su impacto en la

estructuracién del precio Ex �024Work, FOB y CFR ayudarén a desarrollar

estrategias de penetracién de nuevos y mas segmentos de mercado; asi

como cubriré vacios en cuanto a conocimientos respecto a los elementos

que intervienen en la cadena de distribucién del tapiz mural que no .

obstante estudios realizados en artesania textil no aborda los aspectos de

cadena de distribucién. Serviré de guia a inversionistas y

comercializadores en la actividad de la artesania textil, ya que la provincia

de Huamanga es la cuna de la artesania peruana.
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1.5 ALCANCESY LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

Nuestra investigacién se circunscribe a la evaluacién de la

comercializacién del tapiz mural huamanguino }401node 1.20 x 1.60 mts

manufacturados por los artesanos textiles de la Provincia de Huamanga

(Distritito de Ayacucho, Carmen Alto, Jesus de Nazareno y San Juan

Bautista) con informacién que cubre los a}401os2005 y 2006. lnvestigacién

centrada en los elementos de la cadena de distribucién en la exportacién

del tapiz mural huamanguino que tienen mayor impacto en los precios Ex

-work, FOB y CFR; aplicable y vélido en la Provincia de Huamanga

(Distritito de Ayacucho, Carmen Alto, Jesus de Nazareno y San Juan

Bautista) y para los artesanos textiles. Signi}401cativalimitante fue Ia

ausencia, elusién y poco apoyo de algunos artesanos textiles en el trabajo

de campo.

1.6 HIPOTESIS Y VARIABLES

1.6.1 HIPOTESIS GENERAL

Los elementos de la cadena de distribucién en la exportacién

del tapiz mural huamanguino, son los que tienen mayor impacto en

los precios Ex �024work, FOB y CFR.

1.6.2 HIPOTESIS ESPECiFlCAS

a El nivel del soporte de apoyo y soporte estratégico en la

exportacién del tapiz mural huamanguino son los que in}402uyenen

los precios Ex �024work.
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0 Las actuaciones de los operadores comerciales, operadores

logisticos y Aduanas en la expottacién del tapiz mural

huamanguino generan impacto en la estructuracién del precio FOB

y CFR.

1.6.3. VARIABLES DE ESTUDIO

VARIABLES INDICADORES

Variable lndependiente (X) 0 Soporte de Apoyo

Elementos de la Cadena de a Soporte Estratégico

Distribucién o Operadores Comerciales

o Operadores Logisticos '

' o Aduanas

Variable Dependiente (Y) o EX - WORK

�030Precioslnternacionales . F03

0 CFR

1.7 METODOLOGiA APLICADA

1.7.1. TIPO DE INVESTIGACION

La investigacién es bésica en tanto se recogié informacién de campo

y de primera mano como una forma de aproximacién de la realidad para

de esta manera contribuir al conocimiento.

1.7.2. NIVEL DE INVESTIGACION

El nivel de lnvestigacién es descriptivo y explicativo, puesto que se

describen los elementos de la cadena de distribucién en la exportacién del

tapiz mural huamanguino; hecho que pennitiré obtener y analizar Ios
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datos de las diferentes unidades de anélisis y presentar resu|tados

correspondientes.

1.7.3. METODO DE INVESTIGACION.

Los métodos utilizados en la presente investigacién son:

0 Descriptivo.- Se describe Ios elementos que intervienen en la

cadena de distribucién en la exportacién del tapiz mural

huamanguino asi como se describen resultados de cada unidad

de anélisis.

o lnductivo.- Estudia los elementos de Ia cadena de distribucién de

mayor impacto en los precios Ex - work, FOB y CFR en la

exportacién del tapiz mural huamanguino a partir de una muestra

de 101 talleres artesanales de un total de 209 talleres textiles.

o Hipotético.- La hipétesis planteada conduce a la realizacién de la

investigacién presente.

- Analitii:o.- Se evaluaré y se interpretara Ios resultados obtenidos

en la investigacién de campo y se analiza el objeto de estudio y la

descomposicién de las variables de estudio y los elementos

caracteristicas de la cadena de distribucién y las relaciones por

medio de una integracién sistemética.
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1.7.4. TECNICAS DE INVESTIGACION

- Encuesta: Se aplica un cuestionario de preguntas basadas en las

variables e indicadores de la hipétesis propuesta en la

investigacién.

- Entrevista Estructuradas: Comunicacién verbal basadas en

preguntas preconcebidas a los operadores comerciales y

operadores logisticos en la exportacién del tapiz mural

huamanguino.

- Guia de Observaciénz Se utilizé guia de observacién para obtener

datos de manera directa y con}401able.

oAné|isis Documental: Analiza documentos que utilizan los

operadores comerciales, operadores logisticos y Aduanas en la

exportacién del tapiz mural huamanguino; anélisis documental que

garantiza Ia con}401abilidad.validez y relevancia de la infonnacién.

Documentacién de carécter teérico, referido a elementos de la

cadena de distribucién y precios internacionales en la exportacién

del tapiz mural huamanguino.

- Estadisticas: Los datos obtenidos en el trabajo de campo son

Sometidos a un tratamiento estadistico.

- Procesamiento de datos: Dada las caracteristicas de los datos e

informacién; el procesamiento de los mismos fue objetiva.

descriptiva y estadistica.

9



1.7.5 INSTRUMENTOS DE ACOPIO DE DATOS

o Guia de Observacién

- Encuesta y/o cuestionario

- Gréficos

- Flujogramas

0 Cuadros y tablas comparativas

1.7.6. POBLACION Y MUESTRA

La poblacién objeto de estudio estén determinados por los 2093

productores de la artesania textil de la Provincia de Huamanga (Distrito de

Ayacucho, Distrito de Carmen Alto, Distrito de JesL'Is de Nazareno y

Distrito de San Juan Bautista) y que se determinaré a través de la

muestra probabilistico aleatorio simple, para efectos de recoleccién de

informacién de la muestra del n}402merode artesanos textiles.

Para determinar nuestra proporcién hemos encuestado a 20

productores aleatoriamente de las cuales 17 afirmaron que si les gustaria

conocer la cadena de distribucién y operadores logisticos en la

exportacién del -tapiz mural huamanguino, obteniéndose un 85% de

proporcién.

P = 17/20 = 0.85 = 85%

3 CENTRO DE COMPETITIVIDAD-CCA (2005). Centre de Competitividad Ayacucho. "Registro de

Artesanox Textiles de Huamanga". Pag. 12-20; Ayacucho: Peru..

10'



1.7.6.1. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

Para determinar el tama}401ode la muestra se utilizé Ia férmula finita,

para una poblacién conocida de 209 artesanos textiles; representada con

la siguiente formula:

Error = 5%

Nivel de Con}401anza= 1.96

P = 85%

NxZ2xpxq

n =

(N-1)xe2+(Z2xpxq)

209 x (1.962) x O.85x 0.15

n : 

(209-1)x(0.052)+(1.962 x 0.85x 0.15)

n= 101

Donde:

n: Tama}401ode la muestra

Z: Desviacién estandar en la distribucién normal, que produciré el

grado deseado de confianza para }401nesde la presente investigacién

se utilizo un nivel de con}401anzadel 95% por lo que (Z = 1.96).

E: Error o diferencia méxima entre la proporcién de la muestra y la

proporcién de la poblacién que estamos dispuestos a aceptar con el

nivel de con}401anzaantes se}401alado.

N: Tama}401ode la poblacién

1 1



P: Proporcién de la poblacién que posee Ias caracteristicas de

interés. �030

4 Moya C. Ru}401no.(2000). Estadistica Descriptiva. (I era) Lima: Peni: San Marcos S.A..
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CAPITULO II

II. MARCO TEORICO

2.1. MARCO HISTORICO

�034Losfactores que generan bajos niveles de desarrollo y que no

permiten mejorar signi}401cativamenteIa comercializacién competitiva de la

anesania textil huamanguina son: el uso de materia prima e insumos

industrializados, escasa capacitacién tecnolégica y de gestién

empresarial, limitado conocimiento de mercado, desorganizacién de los

artesanos, empirismo del artesano en la gestién asi como la intervencién

de intennediarios en el control de comercializacién y las ventas" 5 trabajo

que analiza, desde una perspectiva teérica, factores que impiden el

desarrollo de la artesania textil, dejando vacios en la evaluacién de los

elementos en la cadena de distribucién que intervienen en la exportacién

de la artesania textil �034tapizmural huamanguino�035.

En el a}401o-2004se ha realizado �034e|anélisis comparativo de la

actividad econémica del sector textil ayacuchano baséndose en una

encuesta con la finalidad de determinar diferencias en términos de costo,

ingresos y bene}401ciosen los niveles artesanal e industrial; enfoque que no

incluye datos de un anélisis relativo a los precios internacionales y

5 ASTO, Del}401ny VALLEJO, Fredy (2000). Amilisis de los Factores que Impiden el Desarrollo de la

Artesania Textil de Huamanga y Estrategias de Campetitividad. Tesis para optar Licenciatura en

Administracién Universidad de Huamanga, Ayacucho.
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detenninacién de precios de comercializacién local, nacional y de

exportacién de la artesanla textil huamanguina" 5

El Proyecto de Desarrollo del Corredor Puno-Cusco - 2003 �034se}401ala

que la cadena de distribucién o comercializacién de la }401brade alpaca, se

da en un mercado imperfecto con una amplia cadena de intennediarios.

Podriamos decir que este sistema es un circuito de comercializacién

bastante complejo. En este canal predominante en los peque}401os

productores y miembros de comunldades que venden la flbra de alpaca

en bruto, es decir sin ning}402ntipo de clasi}401caciény diferenciacién por

calidad (}401nuray color), a diferente tipo de intermediarios. involucran un

numero variable de organizaciones que intervienen de manera directa e

indlrecta para la comercializacién, quienes son los principales actores de

este mercado imperfecto. La }401brade alpaca, pasa por diferentes manos

de intermediacion, siendo los rescatistas, alcanzadores e intennediarios,

participantes en esta cadena de distribucién, en una forma poco favorable

para el productor y los grupos industria|es�035.7

2.2. BASES TEORICAS

2.2.1. CADENA DE DISTRIBUCION

A) CADENA DE DISTRIBUCION

La distribucién es tarea exclusiva de considerable numero de

empresas que no intervienen en la produccién pero si rea|izan adquisicién

de productos para posterlormente venderlos tras una llgera

5 HUAMAN, R6muIo y DE LA CRUZ, Demetrio (2004). E1 Sector Artexana! Textil en Ayacucho: Un

Ana'li.sis del Punto de Equilibria. Tesix para optar Licenciatura en Economia. Universidad de Huamanga,

Ayacucho.

7 FONCODES (2003). FONCODES: Investigacién Fibra de alpaca y Iana de avinas. Cuxco: Proyecto de

Desarrollo del Corredor Puno-Cusco.
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transformacién que pueden ser fisicas (envasado, empaquetado,

transpone, almacenamiento, etc.) para vender posterionnente. 8

El canal de distribucién, es una estructura fonnada por actores que

intervienen en el proceso de intercambio competitivo, con el }401nde poner

los bienes a disposiclén de los consumidores o usuarios industrlales,

estas partes son los productores. los intennediarios y los consumidores.

En la mayoria de los mercados el alejamiento fisico y/o psicolégico

entre productores y compradores es de tal magnitud que la presencia de

intermediarios es de absoluta necesidad para permitir un encuentro

e}401cienteentre ofertantes y demandantes, por tanto la necesidad de un

canal de distribucién para comercializar un producto, procede de la

imposibilidad del productor de asumir todas las tareas y funciones para el

intercambio del producto, conforme a las expectativas de los compradores

potenciales. El uso de intermediarios para el productor implica pérdida de

control en los elementos del proceso de comercializacién realizada por los

intermediarios. 9

El sistema de distribucién fisica de un producto esta integrado por un

conjunto de recursos, materiales y }401nancierossean estos propios o

ajenos, en su afén de colocar Ia mercaderla en el Iugar de venta de modo

mas e}401cazcon el costo menor posible. El sistema comprende desde la

planta de produccién en la que el producto ya es destinada para su

traslado hasta la entrega al cliente }401nal.

3 Barron A., Ricardo (1994). Marketing Estratégico. Cadena de Distribucidn en el Extmryem. (4 ed.) Lima,

Peru�031:Herrera.

9 Lamb 01., W., Hair J., Joseph y Mr: Daniel, Carl. (1999). Marketing. (6 ed.) México: Prentice Hall

Hispanoamericana, S.A.
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Entre Ios aspectos }401sicosdel problema de distribucién intervienen

decisiones que conciernen a niveles de stock, Ios medics de transporte,

las rutas que debe utilizarse, almacén, manejo de materiales y los Iugares

de venta y en lo referente a aspectos comerciales son elementos que

intervienen propios de la empresa o pertenecen a los intermediarios. �030°

Canal de distribucién o cadena de distribucién, es un conjunto de

organizaciones que dependen entre si y que participan en el proceso de

poner un producto o servicio a la disposicién del consumidor 0 del usuario

industrial, Ia cadena de distribucién desplaza bienes y servicios de los

productores a los consumidores, y elimina Ias brechas importantes de

tiempo, Iugar y posesién que separan Ios bienes y servicios de quienes

Ios usarén. Los miembros de la cadena de distribucién desempe}401an

muchas funciones clave Ias cuales, se dividen en dos grupos bésicos:

Las funciones que ayudan a completar transacciones: Las cuales

incluyen:

- Informacién

o Promocién

o Contacto

o Adecuacién

Las funciones que ayudan a llevar a cabo Ias transacciones

concertadas: Las cuales incluyenz

- Distribucién

o Financiamiento

�030°Barr}401nA., Ricardo (1994). Marketing Estralégico. Cadena de Distribucién en el Exrranjero. (4 ed)

Lima: Penis Herrera.

r;~.;;' �031».'E.�031{':<�030�254%'~»�031«'I�030 I W.'�030*..7�030
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o Aceptacién de riesgos

- Canal de distribucic�031>n"

En la economia contemporénea la mayoria de los productores no

venden sus bienes directamente a los usuarios }401nales.Entre ellos y éstos

existe una multitud de intermediarios de la comercializacién que

desempe}401andiversas funciones y que reciben diferentes nombres.

Algunos intermediarios como los mayoristas, distribuidores y los

detallistas compran, adquieren en propiedad y revenden la mercancia se

les conoce como intermediarios mercantiles. Otros Ios corredores, Ios

representantes de fabricante y los agentes de ventas buscan clientes y

pueden negociar a nombre del productor, pero no adquieren Ios bienes en

propiedad; a estos se les denomina agentes intermediarios. Otros mas

compa}401iastransportistas, almacenes independientes, bancos, agencias

de publicidad ayudan al desempe}401ode la distribucién, pero ni adquieren

los bienes en propiedad, ni negocian compras o ventas; se les nombra

facilitadores.

El empleo de los intermediarios concreta principalmente a su gran

e}401cienciapara que los bienes estén a la disposicibn con facilidad y sean

accesibles a los mercados meta. Los intermediarios de la mercadotecnia,

a través de sus contactos, experiencia, especializacién y escala de

operacién, ofrecen a la empresa mas de lo esta podria Iograr por si

misma.

�034Philip, K. y Armstrong., G. (2003). Ftlndamentos del Marketing. (6 ed). Prentice Hall. _
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B) CLASIFICACION DE LA CADENA DE DISTRIBUCION

INTERNACIONAL.

o canales (cadena) directos:

Contacto pleno entre productor y consumidor, consecuentemente

con precio }401nalmenor e importante organizacién de ventas

o canales (cadena) indirectos:

Cortos: Cuando utilizan una sola }401guracomo intermediario entre el

comprador y el vendedor.

Fabricante-Consumidor

Fabricante - Minorista - Consumidor

Fabricante - Cooperativa �024Consumidor

Largos: Existen intennediarios que asumen riesgos y costos que

elevaran el precio del producto debido a los niveles de

intermediacién, a la vez que produce un efecto atomizador sobre

las unidades en tanto que se conducen con mas frecuencia

facilidades de page.

Fabricante - Mayorista - Minorista - Consumidor

Fabricante - Agente - Minorista �024Consumidor

Fabricante - Agente �024Mayorista �024Minorista - Consumidor '2

'2 Mercado H., Salvador (2000). Comercio Intemacional. En M.H. Salvador, Cadena dz Distribucién en el

Extrary'ero (p. 241-242). (4 ed). México: Limusa.
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C) ESTRUCTURA DE LA CADENA DE DISTRIBUCION

Los intermediarios de la cadena de distribucién son firmas que

auxilian a la empresa en la promocién, venta y distribucién de las

mercancias a los compradores }401nales.Comprenden intennediarios, }401rmas

de distribucién fisica, agencias de servicios de mercadotecnia e

intermediarios financieros.

a) Intermediarios

Son }401rmascomerciales que ayudan a la empresa a encontrar

clientes o a cerrar operaciones con ellos. Se dividen en dos tipos: Los

agentes intermediarios y los comerciantes intermediarios.

a.1) Los Agentes lntermediarios.

-Agentes.- Los agentes representan a los vendedores o a los

compradores en un régimen mas permanente.

-Corredores.- La funcién principal de un corredor es reunir a los

compradores y a los vendedores y ayuda}402esen la negociacién. A Ios

corredores les paga quien Ias contrata. No Ilevan inventario, no

interviene en el funcionamiento ni corren riesgos.

a.2) Comerciantes Intermediaries

o Mayoristas.- Son aquellos que venden al por mayor a otras }401rmas

comerciales, ya sea para la venta (como en el caso de los detallista)

0 para su utilizacién comercial.

- Detallistas.- Son aquellos que venden al por menor es decir, a los

consumidores finales. Un detallista es un comerciante independiente

�030I9



que explota uno o dos comercios. Tales canales pueden ser de

propiedad y explotados.

b) Firmas de Distribucién Fisica

Auxilian a la empresa almacenando y moviendo mercancia de sus

Iugares de origen a su destino. Las }401nnasalmacenadoras almacenan y

protegen Ios bienes antes de que sean movidos a su siguiente despacho.

Cada empresa debe decidir cuanto espacio de almacenamiento debe

construir y cuanto rentar a las }402nnasalmacenadoras. Las }401rmas

transportistas comprenden ferrocarriles, camiones, Iineas aéreas,

embarcaciones y otras compa}401iasde manejo de carga que mueven Ias

mercancias de una Iocalidad a otra. Toda empresa debe decidir sobre la

forma més efectiva de embarque, en relacién con su costo, equilibrando

consideraciones como costo, entrega, rapidez y seguridad.

c) Intennediarios Financieros

Estos incluyen a Ios bancos, compa}401iasde crédito, compa}401ias

aseguradoras, y otras que ayudan al }401nanciamientoy/o aseguran Ios

riesgos relacionados con la oompra y venta de bienes. 13

D) FIJACION DE PRECIOS DE ACUERDO A LA CADENA DE

DISTRIBUCION

El margen con que cuenta el fabricante en cuanto a la }401jaciénde

precios, varia en funcién de lo corta o dilatada que sea la cadena de

distribucién. y lo mismo lo ocurre a cualquiera que cuantos compone

dicha cadena. Es obvio que cuanto mas corta aparezca Ia cadena menos

seré Ia estructura del precio. El efecto de los canales de distribucién sobre

1] Kotler, Philip (2003). Mercadotecnia. (5 ed.) México: Prentice Hall llispanoamericana. SA.
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el margen de variabilidad de los precios ofrece otro aspecto, a saber:

Cuanto mas compleja es el canal mayor sera la estructura del precio a

nivel del fabricante, para el consumidor }401nal.La razén la tenemos que los

distribuidores, los mayoristas y los detallistas suelen absorber los cambios

mas peque}401os,con el objeto de evitar el tener que introducir

modl}401cacionesfrecuentes y costosas en sus catélogos, Iistas y etiquetas

indicadoras del precio para los productos que se encuentran en sus

estantes. 14

E) ANALISIS DE LOS PRECIOS EN FUNCION DE LOS COSTOS

DE LA CADENA DE DISTRIBUCION

El costo de un canal de distribucién se mide por el margen de

distribuclén, es decir por la diferencia entre el precio de venta al usuario

}401naly el precio pagado al productor por el primer comprador. El margen

de distribucién se identi}401capues con la nocién del valor a}401adldopor la

distrlbucién en el caso del canal indirecto son de varios intennediarios que

intervienen en el canal, el margen esta constituido por la suma de los

mérgenes de los intermediarios sucesivos. El margen de un distribuidor es

la diferencia entre el precio que vende el distribuidor y el precio al que lo

compra.

De acuerdo a esta perspectiva; el margen de distribucién de los

operadores comerciales se establece de acuerdo al precio de compra

inicial y el precio de venta en tal sentido el precio se incrementa para el

consumidor }401nalde acuerdo al tipo del canal de distribucién o lo que es lo

mismo que el precio }401nalsugerido es tanto mas complejo cuando mas

elevado es el numero de intermediarios entre el productor y el consumidor

}401nal.

'* Matthews Jr., J. Buzzell 1)., R. y mm, T. (2000; Mercadotecnia arm; (6 24). Barcelona: Espa}402a.
McGruw�024I1ilL«
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La valoracién del coste total requiere Ia suma de todos los costes

necesarios para llevar el producto a donde tiene que ir mas los gastos de

envié y suplementarios y un porcentaje de bene}401cios.La repercusién de

precios es el incremento en el precio de un producto conforme se a}401ade

el transporte. las tasas y los mérgenes del distribuidor al precio de

fébrica.�035

F) COMPARACION DE LOS COSTOS DE DISTRIBUCION FINAL

El margen de distribucién remunera las funciones y tareas de la

distribucién asumidas por los intermediarios. En la medida en que el

fabricante decide asumir cierta pane de las funciones, deberé hacerse

cargo el mismo de su organizacién y }401nanciacién.En tal sentido en el

caso del canal indirecto largo, Ia mayoria de las funciones fisicas de

distribucién estén aseguradas por el mayoristas y los costes son creces

proporcionales a la cifra de venta del fabricante y estén cubiertas por el

margen de distribucién de los intermediarios. La parte de los gastos fijos

para el fabricante es muy reducida.

En el canal indirecto corto, se constata que la pane de gastos fijos es

principal. El fabricante debe asumir las funciones fisicas de

almacenamiento, lo que supone red de almacenes y una administracién

de ventas mucho més importantes. Los gastos financieros estén también

a cargo del fabricante.�035

'5 Schewe 0.. Ch. y Smith M., R. (I992). Mercadotecnia-Conceptos y Aplicaciones (2 ed.). Barcelona:

Espaiia. McGmw �024llill, �030

'° Ban-6n A., Ricardo (1994). Marketing Estratégica Cadena de l)istribucién en el Extranjero. (4 ed.)

Lima: Peru�031:Herrera.
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G) CADENA DE MARGENES PARA FIJAR LOS PRECIOS DE LA

CADENA DE DISTRIBUCION

Una cadena de mérgenes puede determinar Ia estructura de precios

en todo el canal. Se establece un margen sobre el precio de venta en

cada nivel del canal. El precio de venta del productor se convierte en el

costo del mayorista; el precio de venta de este se transfonna en el costo

del minorista y este costo mas un margen del minorista se convierte en

precio de venta del minorista. Se espera que cada margen cubra Ios

gastos de venta y administracién y que deje una utilidad. Los menores

mérgenes pueden acelerar la tasa de rotacién de las existencias y en }401n

puede aumentar Ias ganancias. '7

H) DISTRIBUCION FiSlCA

Comprende la planeacién, Ia puesta en marcha y el control de los

}402ujos}401sicosde materiales y bienes terminados desde su Iugar de origen

a sus Iugares de uso, para cubrir Ias necesidades del cliente a cambio de

una utilidad. Los principales elementos de los costes totales de

distribucién son: Transporte, manejo de inventarios, almacenaje y el

procesamiento de érdenes de servicio al cliente y administracién de

distribucién.

La distribucién fisica no sélo es un costo es una herramienta de la

mercadotecnia competitiva, las compa}401iaspueden atraer clientes

adicionales ofreciendo mejores servicios a costos mas bajos a través de

mejora en su distribucién fisica.

'7 Je-one, E.; Carthy M., C. y Peneaut 1)., w. (1996). Camercializacién (8 ed.) Bueno: Aires, Argentina:

E!A!eneo.
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Una vez determinado el conjunto de objetivos de la distribucién

fisica, Ia empresa esta Iista para dise}401arun sistema de distribucién fisica

que minimizara el costo para alcanzar estos objetivos. Cada posible

sistema de distribucién fisica implica un costo total de distribucién,

determinado por la expresién.

Donde:

D = Costo total de distribucién del sistema propuesto

T= Costo total del flete del sistema propuesto

AF= Costo total }401jode almacenaje

AV= Costos variables totales de almacenaje (incluyendo inventarios)

del sistema propuesto

V= Costo total de ventas perdidas debido al promedio de retraso

seg}401nal sistema propuesto.�035

La distribucién fisica es la parte de la logistica, que hace referencia

al movimiento externo. de los productos terminados (o semielaborados

para el caso de productos industriales) desde el vendedor (origen) al

cliente o comprador (destino), siendo el canal de distribucién el que va a

permitir tal conexién. '9

La distribucién fisica incluye Ia plani}401caciény el control del

movimiento fisico de productos desde Ia fébrica hasta el consumidor }401nal.

La logistica incluye Ia plani}401caciény el control de las relaciones entre la

gestién de materias primas y la distribucibn de producto terminado,

siguiendo esta orientacién, parece evidente que el concepto de logistica

'3 Kotler., Philip (2003). Mercadotecnia. (5 ed.) México: Prentice Hall Hispauoamericana, S.A.

�0309Santesmases., M. (1996). Logistica de Distribucién. (p. 28]). Madrid. Espa}401a:Pirzimide.
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es mas amplio que el de distribucién }401sica,y esta ultima seria una parte

importante de la logistica. 9°�031

I) DISTRIBUCION FiSlCA INTERNACIONAL (DFI)

Es un sistema que oplimiza, en término de costo, tiempo y calidad

del servicio; la gestién estratégica del abastecimiento, movimiento y

almacenamiento del inventario de insumos y productos terminados.�034La

DFI permite transportar el producto adecuado en la cantidad requerida al

Iugar acordado, y al menor costo total para satisfacer necesidades del

consumidor. Una de las preguntas mas frecuentes que se formulan los

empresarios exportadores e importadores a los asesores de comercio

exterior es la siguiente �034¢;Cuales el precio de mi producto de exportacién

puesto en local del importador extranjero; 0 al conlrario; g,Cua| es el

precio de un producto de importacién en mi local? esta pregunta,

aparentemente simple, prueba Ia necesidad de analizar los componentes

del precio de venta de un producto puesto en el local del importador.

Existen dos componentes bésicos de la DF I: Precio del producto en

el local del exportador y el precio del producto en el local del imponador.

Seg}402nel International Commercial Terms �024INCOTERMS (Términos de

Comercio Intemacional), el primero se expresa como la cotizacion en

fabrica el (Ex - work) y el segundo como la entrega de derechos pagados

(DDP). El costo de los servicios para la movilizacién de la mercancia entre

los dos puntos representa el costo de la distrlbucion fisica; la ejecucion

secuencial de las operaciones constituye la cadena de distribucién }401sicay

1° wesc.. A. (1991). Gesrién de la Distribucién Comercial. (p.231-235).Madrid: Espaiia: Diaz de Santos.

2�030Malca G.. Oscar (2004). Comercio Internaciunal. En MG. Oscar, Distribucién Fisica Intemacional 0;.

177 . 178). (2 ed). Lima, Pen}.
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el periodo de tiempo requerido para llevar a cabo todas las operaciones

se denomina tiempo de transito."

La distribucién fisica internacional comprende una serie de

operaciones tendientes al traslado fisico y a la transferencia de bienes

entre el local de los exportadores y los importadores, cada operacién

constituye una operacién del costo. Estas operaciones son realizadas por

el exportador o impottador directamente o contratadas con proveedores

de servicios tales como embaladores profesionales, administradores de

bodegas y terminales de carga (terrestres, }402uviales,maritimas, aéreas, de

contenedores. etc.), porteadores (transportadores), compa}401iasde seguro,

administradores de aduanas, bancos comerciales y agentes transitorios, y

otros agentes de servicios especializados.

El anélisis y seleccién de la cadena de distribucién fisica

internacional Optima que maximiza Ia rentabilidad y la e}401cienciadel

negocio exportador se basa en la elaboracién de matrices en las que se

identifican: Ia carga a transportar, Ios modos de transporte, Ias rutas

disponibles en cada porcién geogré}401cay las actividades a realizar. A

partir de esta identi}401cacién.debe establecerse el costo de cada uno de

los componentes. generalmente mediante cotizaciones, y decidir cuél se

utilizaré.

En térrninos generales, el encargado de la DFI al interior de la

empresa deberé iniciar su estudio con el analisis de la carga a transportar

y la determinacién de la preparacién de la carga precisa en cuanto a

embalaje, marcado y unitarizacién. Ello dependera del modo de transporte

seleccionado. La responsabilidad del encargado de la DFI en la empresa

es la de asesorar a los otros departamentos para alcanzar el objetivo

22 Ruhial H., Alberto (I994). Gexlidn Logistica de la Disrribucién Fisica Internacional. (led). Santa}401de

Bogota, Colombia: Norma.
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fundamental de la empresa de mantener clientes satisfechos y de generar

utilidades y, por lo tanto. su funcién es transversal, en el sentido que se

vincula con todas las areas de la empresa.

El anélisis de la DFI debe haoerse desde el inicio mismo del

negocio, para establecer si el proyecto exportador es 0 no viable. Una

metodologia para el anélisis de la cadena de Distribucién Fisica

Internaciona|, que propone una técnica de costeo para el anélisis de las

cadenas de distribucién y poder asi elegir, entre ellas, Ia éptima. Su

aplicacién implica un proceso cuidadoso de comparacién de modos y

rutas de transporte para un embarque determinado, evaluando de manera

detallada Ia relacién costo/tiempo 23

J) CARACTERiSTICAS DE LA CARGA.

1) Tipos de Carga.

Carga. desde el punto de vista del transpone, es un conjunto de

bienes o mercancias protejidas por un embalaje apropiado que facilita su

répida movilizacién. Existen dos tipos de carga: General y a Granel.

1.1) Carga GeneraI.- Comprende una serie de productos que se

transportan en cantidades mas peque}401asque aque|Ias a granel.

Dicha carga esta compuesta de articulos individuales cuya

preparacién deterrnina su tipo, a saber: Suelta convencional (no

unitarizada) y unitarizada.

1�031cmmo ma comzncro INTERNACIONAL UNCTAD/GATT. UNCTAD/GATT. Manual de

Dislribucién Fisicay Mercaderias para la Exportacién. op. cit, p.35
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o Suelta (no unitarizada).- Consiste en bienes sueltos o

individuales, manipulados o embarcados como unidades

separadas, fardos_ paquetes, cajas, tambores, piezas atadas, etc.

o Unitarizada.- La carga unitarizada esta compuesto de articulos

individuales tales como: cajas, paquetes, otros elementos

desunidos o carga suelta. La carga unitarizada se transporta por

cualquier modo de transporte, siempre que sus unidades de

transporte se adapten a las diversas unidades movilizadas.

1.2) Carga a Granel.- Son cargas sélidas o secos y Iiquidos y se

almacenan, por lo general en tanques o silos y se transporta por

bandas transportadoras.

K) MODOS DE TRANSPORTE EN LA CADENA DE

DISTRIBUCION FISICA INTERNACIONAL

K.1) Transporte aéreo

Es el medio de transporte que se utiliza particularmente en Iargas

travesias (intercontinentales), para transportar mercancias de valor y

viajes urgentes o especiales. La aoeptacién de la mercancia para su

transporte aéreo depende fundamentalmente de sus caracteristicas y del

tipo de avién en que se desea transportarla (mixto, carguero, convertible).

Las mercancias cuya aceptacién esta limitada se denominan mercancias

de trato diferenciado y estén constituidas por seguridad del avién y de las

personas, por tama}401oo fragilidad y por su naturaleza (peligrosa,

perecedera, restos humanos. animales vivos, etc.).

Las caracteristicas que han hecho especialmente atractivo el

transporte aéreo de mercancias son bésicamente Ia rapidez para
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mercancias urgentes, perecederas y de elevado valor unitario, Ia facilidad

de control y seguimiento, Ia seguridad, |a reserva de espacio, la facilidad

de transbordo y la internacionalidad en la uti|izacién del espacio aéreo de

unos paises por otro.

Las compa}401iasaéreas prestan servicio de transporte a escala

mundial a través de numerosas rutas. Los mecanismos de| acuerdo entre

Iineas de la IATA (Asociacién de Transporte Aéreo Intemacional), y su

ca'mara de compensacién para el pago de }402etesa las distintas aerolineas

que transportan un mismo embarque en diferentes trayectos, da al

usuario (embarcador) la oportunidad este modo de transporte para el

envié de carga a casi todos los sitios mas importantes en cualquier pais

del mundo.

K.1.1) Flete Aéreo.- El }402eteaéreo constituye el pago a una

aerolinea comercial por el transporte de carga de un aeropuerto a otro,

seg}402nlas condiciones que se estipule en la Carta de Porte Aéreo

(AWB).Existen tarifas de }402etepara servicios regu|ares (aerolineas

miembros y no miembros de la IATA) y para modalidad de servicio

arrendado.

a) Servicio Regular.-Las aerolineas comerciales que pertenecen

a la IATA tienen una tarifa com}402ndenominada tarifa de carga aérea. No

obstante, algunas tarifas se negocian bilateralmente entre los gobiernos a

niveles mas bajos con }401nespromocionales, mientras que otras se han

modi}401cadode acuerdo con las politicas de liberalizacién que se aplican

en Estados Unidos y Europa, debido al exceso de oferta de capacidad de

carga que ofrece Ias aerolineas. Las aerolineas no miembros de la IATA

cotizan tarifas por debajo de los niveles establecidos por |os miembros de

la IATA.
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Las tasas aprobadas por la IATA son sometidas por los Gobiernos

de los paises interesados antes de ponerlas en vigencia.

b) Servicio Arrendado.- El monto de las tarifas de este servicio

esta determinado por el juego de la oferta y la demanda. Los }402etadores

ofrecen su carga y las aerolineas comerciales, sus aviones. Los unos

solicitan capacidad de carga y la otra carga para embarcar. Es posible

contratar solo una parte del avién a este servicio se Ie denomina

�034fletamientoparcial�035.

K.1.2) Factores para el célculo de las tarifas de }402eteaéreo.

Los factores que in}402uyensobre la }401jaciénde las tarifas de }402eteson:

Ia cantidad y el valor de la mercancia, el peso, el Volumen y la distancia.

La tasa que se cobra se basa en el peso bruto del embarque realizado por

transporte de aeropueno a aeropuerto, e incluye cargue y descargue

almacenamiento limitado y servicios en transito.

K.1.3) Categorias de Tarifas

Segan la IATA (Asociacién de Transporte Aéreo Intemacional), ha

agrupado las tarifas en cuatro categorias:

- Tarifa para carga general.- Se establece a varios niveles }401jados

de acuerdo con el peso. Su monto depende si el peso total de

embarque esta por encima o por debajo de ciertos �034puntoslimites�035,

sin tener en cuenta Ia naturaleza 0 el valor de las mercancias

embarcadas.

o Tarifas preferenciales.- En embarques de gran tama}401ose puede

aprovechar Ias tarifas para mercancias especi}401cas.Consolidando
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embarques de muchas piezas, el embarcador puede Iograr tarifas

unitarias més bajas, mediante el uso del item tarifario de punto limite

0 de descuento por unidad de carga uni}401cadao unitarizacién de

carga suelta.

o Tarifas de carga unitarizada.- Son tarifas reducidas aplicables a

las principales rutas a embarques transportados en cierto tipo de

carga unitarizada, es decir en contenedor, con paleta integral o para

aviones, pertenecientes o no a una aerolinea miembro de la IATA.

-Tarifas para otras categorias.- Son otras categorias especiales

de tarifa de carga, para satisfacer las necesidades especificas de la

carga aérea.

1. Entrega Inmediata.- Se aplica en general a embarques

peque}401osy urgentes y las tarifas son altos pero aseguran Ia entrega

inmediata.

2. Puerta a Puerta.- Ademés del servicio del transporte de la

mercancia la aerolinea, se compromete a prestar, por una suma }401ja

Ios servicios de recogida y entrega en las instalaciones del

embarcador y del destinatario.

K.2) Transporte Maritimo.

La carga maritima es transportada, por las diferentes compa}401ias

navieras comerciales a través de las rutas maritimas establecidas. Los

servicios prestados por estas compa}401iasse rea|izan utilizando Ias

distintas rutas, segL'1n el tipo de servicio prestado-regular (conferenciado o

no conferenciado) o arrendado y di}401ereen funcién del tipo de carga.

31



K.2.1) Flete Maritimo.- Constituye Ia compensacién pagada a los

armadores por el transporte de mercancia de un puerto a otro. segun Ias

condiciones estipuladas en el Conocimiento de Embarque (B/L), en los

servicios regulares de linea (conferenciados y no conferenciados) y en la

péliza de fletamiento (C/P) en el sen/icio arrendado (barcos eventuales).

1) Servicio Regular.- Son aquellos servicios que presta Ias

compa}401iasmiembro de una conferencia naviera asi como Ias

Ilamadas �034noconferenciadas�035.Las primeras establecen una tarifa

bésica, recargos y descuentos; Ia segunda usualmente aplica una

tarifa de }402eteque generalmente esta por debajo de aquellas de las

conferencias de acuerdo con las negociaciones que entablan con

los usuarios.

La tarifa de }402eteen servicio regular de Iinea esta compuesta de tres

elementos:

a) Tarifa bésica.- La unidad tarifaria representa el pago por el

cliente de }402etesen relacién al volumen �024peso de (1m3 = 1TM)

sobre la cual Ias conferencias navieras y las compa}401iasno

conferenciadas cotizan el }402ete.

b) Recargos.- Los ma�031scomunes entre ellos son los siguientes:

b.1) caracteristicas de la Carga:

- Carga Pesada; Se aplica recargos a piezas de carga pesada, ya

que su manipuleo exige gr}401asespeciales en el puerto o en el

buque. Las conferencias navieras de Iinea consideran carga

pesada a aquella con el peso superior a 5 TM
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- Extralarga; Se aplican recargos a cargas Iargas que

norrnalmente no pueden estibarse en las bodegas debido a que

sus dimensiones exceden. Las conferencias navieras de linea

consideran carga muy larga a aquella cuya longitud excede los 12

metros.

b.2) Derechos Portuarios:

- Aumento del costo del servicio; se aplican recargos para cubrir

los aumentos que imponen las autoridades portuarias.

- Congestion Portuaria; se aplican con frecuencia recargos en

aquellos paises que durante las ultimas décadas han experimentado

un tremendo aumento de sus importaciones, lo cual hace que los

buques tienen que esperar varios dias, semanas y hasta meses para

atracar y desembarcar la carga.

- Puertos de inicio o }401nalde ruta; se aplican recargos cuando las

conferencias navieras de Iinea no consideran un puerto en particular

como puerto principal dentro de su red de rutas.

b.3) Otros Recargos.- Son aquellos que se originan en el peligro

de guerra (riesgo de guerra), un manipuleo especial (manipuleo),

etc.

c) Descuentos.

La tarifa bésica de }402etepuede disminuir cuando se aplica

descuentos, consistentes en reembolsos por Iealtad de los embarcadores,

el uso de servicio que presta una determinada conferencia naviera de

linea por un cierto periodo de tiempo por el transporte de una determinada

cantidad de mercancias.
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K.2.2) Factores para el célculo de las tarifas de }402etemaritimo

Las conferencias navieras formulan las tarifas de }402etedespués de

evaluar cuidadosamente cada uno de los factores importantes:

- Ruta.- Para cada una de las rutas existen tarifas especi}401cas

relacionadas con sus caracteristicas particulares.

o Tipos de Servicio prestado segnin la tarifa cotizada.- En el

transporte maritimo de carga se puede diferenciar 5 etapas

distintas: El embarque de la carga, que es e| traslado desde el

muelle hasta el buque, en el puerto de origen; Ia estiba de la

carga, que es la ubicacién en la bodega; el traslado de los

productos de un puerto a otro puerto; Ia desestiba de la carga y el

desembarque de la carga, que es el traslado desde la

embarcacién hasta el muelle en el puerto de destino.

-Valor ComerciaI.- Las tarifas de }402etepara ciertos productos

dependen del valor FOB o FAS de la mercancia por cada

tonelada-flete.

o Relacién Volumen-Peso.- Las tarifas de }402etepueden también

estar sujetas al factor de estiba, que es el numero de metro

c}402bicos(m3) 0 pies c}402bicos(pies3) que ocupa una tonelada

métrica (TM) en las bodegas de un buque.

o Tipo de Embalaje.- La tarifa de }402etepuede también estar sujeta

a la forma como esta embalada Ia mercancia.

- Tipo de Estiba.- Este factor es paniculannente importante cuando,

por la naturaleza de la mercancia, es necesario usar una forma
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especial de estiba. En estos casos Ia tarifa de }402etedepende del

tipo de estiba que requiere el embarcador.

L) COMPONENTES Y COSTOS DE LA DFI

Los componentes del costo de la DFI se clasi}401canen directos e

indirectos y tienen una ponderacién distinta en la cadena de distribucién.

La responsabilidad del pago de los distintos costos de la DFI dependeré

del INCOTERMS acordado.

L.1.) Costos directos

Corresponden a aquellos que tienen una incidencia directa en la

cadena de distribucién, durante Ias interfases pais exportador- trénsito

internacional - pais importador: empaque, embalaje. unitarizacién,

documentacién, manipuleos, transpotte, seguros, almacenamiento,

aduaneros, bancarios y agentes.

o Embalaje.- Toda la DFI que precisa un producto comienza con su

embalaje es decir, con la preparacién para su envié al cliente

extranjero, los numerosos gastos incurridos en esta operacién que

tiene Iugar en el Pais exportador representa el primer componente

de costo de la DFI.

- Marcado.- La operacién del marcado se realiza en su totalidad en

el Pais del exportador deben ser legibles, indelebles y su}401cientes,

ademés de estar bien localizados deben de cumplir con la

legislacién del pais importador.

o Documentaci6n.- Este componente del costo incluye Ios gastos

correspondientes a la documentacién requerida tanto para la
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exportacién (pais de origen) como para la importacién del producto

(pais de destino) e incluye: facturas; documentos de embarque,

que dependen del modo o modos de transporte a utilizar;

formularios para declaraciones de exportacién, de importacién y de

cambios; permisos o Iicencias y certi}401cados}401tosanitarios,de origen

y de cantidad y calidad, entre otros.

o Unitarizaci6n.- Es el costo de la operacién de agrupar piezas de

carga en unidades de mayor volumen tales como paletas o

contenedores se Ileva a cabo en el Pais exportador, mientras que

el proceso contrario (despaletizacién o descontenedorizacién) se

realiza en Pais importador.

- Almacenaje en puerto origenIdestino.- En cuanto a la aplicacién

del costo de bodegaje que se hace en esta seccién se re}401ereal

almacenamiento de los productos que se movilizan a través de las

operaciones de la DFI, antes de su llegada al Iugar donde se Ileva

a cabo el embarque internacional en el Pais internacional o durante

el transito internacional, cuando se Ileva a cabo transbordos, y

antes de la llegada al Iugar del imponador en el Pais del

importador.

- Manipuleo.- La transferencia de los productos desde el local del

exportador al del importador supone un cierto n}402merode

operaciones de manipuleo.

- Transporte.- El pago por el servicio de transporte de mercancias

se le denomina �034}402ete".El }402etese de}401necomo la suma pagada por

el portador por el traslado de mercancias. El primer }402eteque ha de

costearse corresponde al transporte desde la zona de produccién o
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acondicionamiento al puerto de embarque, el cual debe realizarse

preferiblemente de acuerdo al tipo de carga.

oseguro del local del exportador al puerto de embarque.- El

seguro es uno de los servicios esenciales del comercio

internacional, y representa un costo importante en la cadena de

DFI. Vincula tres elementos entre si: El asegurado (exportador o

importador), el asegurador (compa}401iasde seguros) y el objeto

asegurado (carga).

o Costos aduaneros.- Se re}401erenal cobro de derechos de aduana.

Las barreras aranoelarias (ad-valoren, suma fija o alguna

combinacién de ambas) se aplican a los productos de importacién.

Sin embargo, algunos paises en desarrollo aplican periédicamente

algunos impuestos a las exportaciones. Asi mismo se encarga de

veri}401cardocumentos para la exportacién asi como: Certi}401cadode

Origen, Certi}401cadode Seguros, Carta Porte, Licencias de

Exportacién y otros.

- Costos bancarios.- Este componente del costo de la cadena de

DFI se genera en el pais importador o exportador y esta

intimamente relacionado con las condiciones estipuladas en el

contrato de pagos internacionales que rige Ia transaccién, dentro

del marco del contrato de compra venta internacional. La

intervencién de los bancos depende del sistema de pagos

acordados por las partes involucradas en la transaccién

internacional.

- Operadores.- Entre los operadores que intervienen en una

operacién de distribucién fisica se encuentran los operadores de

transporte (aérea, maritimos, portuarios), operadores de carga,

.
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operadores de aduana, operadores de seguros. Se deberé

contratar varios operadores, dependiendo del término de

negociacién (lNCOTERM) acordado.

L.2) Costos indirectos

Corresponden a la gestién de la Distribucién Fisica Intemacional.

o Administrativos.-Corresponden al costo del tiempo empleado

en la gestién de exportacién.

oCapita|.- Corresponde al capital invertido en la Distribucién

Fisica Internaciona|, representado por el valor de los bienes

embarcados, el valor de los servicios contratados para el

embarque, de los cuales no se percibe interés o utilidad alguna

durante el periodo de viaje entre los locales del exportador y del

importador. En general, cuanto menor sea el tiempo de transito,

menor seré el costo del capital inmovilizado en la operacién. 2"

2.2.2 COSTO

Es Ia medicién monetaria de la cantidad de recursos usados para

obtener un producto o servicios. Los recursos comprenden materias

primas, accesorios, horas de mano de obra e intelectual, capital,

muebles, inmuebles, etc.

2�030cmmo m-1 commcno INTERNACIONAL UNCTADIGATT. UNCTAD/G/HT. Mamml de
Dixtribucién Fisicay Mercaderiaspara la Expartacién. op. ciI., p. 35
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2.2.2.1. Elementos de costos

a) costo de materiales

son los desembolsos efectuados en los recursos que se usa en el

proceso de produccién, el que se transforma en productos terminados con

la adicién de la mano de obra directa y los costos indirectos de

fabricacién. En su estructura encontramos los costos de los siguientes:

a.1.) Materiales Directos.- Son los que se pueden identi}401carseen la

fabricacién de un producto terminado, que fécilmente se asocian con este

y representa el principal costo materiales en la fabricacién del producto.

Son los que forrnan parte del producto, y el costo de los cuales

pueden ser calculados y recargados directamente al producto.

a.2.) Materiales lndirectos.- Son aquellos que contribuye en la

elaboracién del producto pero que no son materiales directos.

b) Costa de mano de obra.

Son Ios costos relacionados con el esfuerzo fisico 0 mental del

hombre que se emplea para la fabricacion de una unidad de producto.

Elemento dividido en dos categorias:

b.1. Mano de Obra Directa.- Es el esfuerzo fisico 0 mental que

utiliza el hombre directamente en la elaboracién de un producto. Esta

directamente involucrado en la fabricacién del producto terminado, y que

puede asociarse con ello con facilidad, por lo que representa un importe

de costos por la fabricacién del producto.

b.2. Mano de obra lndirecta.- Es aquel esfuerzo fisico 0 mental que

contribuye en la fabricacién del producto.
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c) Gastos lndirectos de Fabricacién

Se utiliza para acumular los materiales indirectos. mano de obra

indirecta y costos indirectos de fabricacién que no pueden identi}401carseen

los productos especi}401cos.En otras palabras son aquellos desembolsos

en que se incurre para acumular materiales, mano de obra y demas

costos indirectos de fabricacién del producto.

d) Costos de Fabricacién

Son los costos que involucra a: Materiales directos e indirectos,

mano de obra directa e indirecta y gastos indirectos de fabricacién.

e) Gastos Administrativos Financieros

Involucra todos aquellos gastos de administracién relacionados con

la plani}401cacién,organizacién, direccién y control, que no se hallan

directamente relacionados con las actividades de investigacién,

desarrollo, produccién, distribucién y venta. Estén incluidos dentro de

estos gastos: gastos de secretaria, contabilidad y control }401nanciero.

f) Gastos De Venta y Distribucién

Son aquellos gastos en que se incurre para obtener y asegurar

érdenes de pedido. Son aquellos gastos de distribucién aquellos que se

incurren desde el momento en que el producto esta listo en los talleres,

hasta que llegue al cliente. 25

1�031Dias M., Jorge (1993). Contabilidad de costos. (2 ed.). Mexico: McGraw Hill
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Los costos determinan el nivel de precios que !a compa}401iapuede

cobrar por sus productos, la compa}401iaquiere cobrar un precio que cubra

todos sus costos de produccién, distribucién y venta del producto que al

mismo tiempo deja un margen de utilidades justo por su esfuerzo. Los

costos de una compa}401iaasumen dos formas: Fijos y variables.

o Costos Fijos.- Son también oonocidos como gastos generales son

aquellos que no varian en los niveles de produocién y de venta.

o Costos Variabies.- Varian directamente con el nivel de produccién

debido a que su totaiidad varia seg}402nel numero de unidades

producidas.

- Costos Totales.�024Suma total de los costos }402josy ios costos

variables para cualquier nivel determinado de produccién. El

productor debe cobrar un precio que por lo menos cubra los costos

totales de produccion al nivel determinado de produccién. Los

materiales usados en una fabrica se clasi}401cancomo directos e

indirectos. 26

2,2,3 CALIDAD

�034SaganEdwards Deming; ia caiidad es traducir las necesidades

futuras de los usuarios en caracteristicas medibies, solo asi un producto

puede ser dise}401adoy fabricado para dar satisfaccién a un precio que el

cliente pagara: la calidad puede estar de}401nidasolamente en términos dei

agente"

La mejora continua va Iigada con |a caiidad por lo Deming de}401nela

calidad como �034unoroducto o servicio que tiene caiidad si sirve de avuda a

alguien y disfruta de un mercado bueno y sostenido". A mavor calidad.

mayor productividad lo cue a su vez conduce a un ooder competitive a

2�030!(e!!e.r. Philip $2003). Mercadotecnia. /5 ed.) México: Pmnzfce Hall I}401spanozzmericana3.4.
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largo plazo. Las mejoras en la calidad generan menores costos ya que

dan como resultado menores errores, menores retrasos y demoras, y

evita la perdida de tiempo y materias. Los bajos costos Ilevan a mejoras

en la productividad y esta origina una mayor penetracién en el mercado,

ventajas competitivas por lo tanto la solucién de posible problemas que

afectan al seguimiento de la empresa. Mejorando la calidad es posible

aumentar la productividad, que tiene como resultado el espiritu

competitive mejorado de una empresa de negocios. La calidad baja

significa Ios costos més altos que llevaran a una perdida de la posicién

competitiva de la organizacién del negocio en el mercado. La mejora de la

calidad de los procesos de trabajo de los talleres tendré como resultado

rehaciendo menos desecho de la mano de obra; los recursos materiales y

el numero de errores se reduciré Ia produccién de los talleres se lograra

con menos esfuerzo. Las inversiones a rehacer y partes defectuosas que

es muy costoso puede ser evitado. Los costos mas bajos permitiran a la

empresa a tener una posicién de mercadotecnia competitiva y més fuerte.

Deming desarrollo un enfoque de 14 puntos, estos mismos que pueden

ser aplicados en cualquier tipo de industria, peque}401ao grande, incluso en

un departamento de una empresa, en la escuela, el hogar o la vida

persona|.

Deming dio a conocer los 14 puntos para indicar como instrumentar

el mejoramiento continuo hacia la calidad.

1. Crear una visién y demostrar un compromiso: Los problemas

del futuro conciernen la constancia de propésito y dedicacién a la

mejora de la calidad. Desarrollar un plan para hacer competitivo y

asegurar Ia permanencia del negocio a corto, mediano y largo

plazo, mediante:
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- La creacién de innovacién, por lo tanto estableciendo Ia

constancia de propésito que requiere la empresa a ser innovador

para asignar Ios recursos necesarios para la plani}401caciéna largo

plazo.

- Crear nuevos productos y/o servicios

o Crear nuevas tecnologias

o Desarrollar nuevos procesos y materiales

o Mejora continua del dise}401ode los productos y servicios con un

enfoque oentrado en el cliente

2. Adoptar una nueva }401losofia:Para penetrar a la nueva era

econémica conociendo Ias responsabilidades de la administracién

estableciendo un Iiderazgo dirigido al cambio. Se re}401erea la

filosofia nueva del negocio que adoptara los talleres artesanales.

3. Reducir la dependencia en la inspeccién masiva: No se debe

depender tanto de la inspeccién ya que la calidad viene menos de

la inspeccién.

4. Evitar la tentacién de conceder el negocio en la etiqueta de

precio: Se debe buscar la mejora de la calidad en los precios ya

que son poco los negocios que sobreviven en el mundo actual si

ellos entregan un producto o servicio mal desarrollado, incluso

aunque sea el més barato. La mala calidad de un �034preciobueno�035

tiene como resultado rehacer el servicio o producto pero con

costos grandes imponentes en los talleres artesanales. Es

importante terminar con la practica de decidir negocios oon base

en los precios por lo que el precio de un producto no tiene

signi}401cadocon la medida de la calidad por la que se esta

comprando. Deming enfatiza el hecho que el precio de compra no

tiene signi}401cadosin medida de la calidad.
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5. Mejorar constantemente el sistema de la produccién y el

servicio: Los artesanos deben de buscar continuamente Ia

manera de reducir el desecho y mejorar la calidad. El mejorar el

sistema de produccién en forma constante da como resultado

mejorar la calidad, productividad y reducir los costos. Por Io tanto

se debe trabajar en forma continua para reducir desperdicios y

errores, buscando mejorar la calidad en todas y cada una de las

actividades de los talleres artesanales.

6. lnstituya la instruccién con frecuencia: Algunos empleados

han aprendido su trabajo de otros trabajadores que no fueron

entrenados apropiadamente. Ellos sin saber son forzados a

seguir Ias instrucciones incomprensibles, esto conlleva a que

ellos tiene di}401cultadde realizar su trabajo apropiadamente.

7. lnstituir el Iiderazgo: Establecer la supervisién con el objetivo de

ayudar a que las personas y las maquinas realicen un trabajo

mejor.

8. Expulsar el miedo: Para Iograr mejor calidad y productividad, las

personas necesitan sentirse seguro esto con base en expresar

sus ideas, aclarar dudas pedir instrucciones mas precisas o

informar acerca de las condiciones que da}401anla calidad y la

productividad. Los artesanos deben de estar pendienles de lo que

sus trabajadores opinan para Iograr una mejora.

9. Romper las barreras entre los departamentos: Las éreas de

compra, produccién, administracién y venta deben trabajar en

equipo para prever los problemas que puedan presentarse en la

produccién y en el uso del producto.
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10.Evitar las exhortaciones, slogan y metas numéricas: A que la

fuerza Iaboral manufacture productos sin defectos y alcance

nuevos niveles de productividad tales exhortaciones solo crean

conflictos en las relaciones puesto que la mayoria de las causas

de baja productividad y calidad forman parte del sistema y estén

fuera del poder de la fuerza Iaboral.

11. Eliminar esténdares de trabajo y metas numéricas: El

artesano que este interesada en incrementar sus utilidades

deberé de eliminar esténdares de trabajo que no incluyan los

parémetros de calidad y costos.

12. Eliminar barreras que impiden alcanzar sentimiento de

orgullo de trabajadcr. Desplazar la responsabilidad de los

artesanos de concentrarse en cifras absolutas y orientarse a la

calidad.

13. lnstituir un programa vigoroso de la educacién y la

instruccién a todos los empleados: Se debe de entrenar a los

empleados ya que continuamente las necesidades de los

clientes cambian. Por lo que los empleados deben estar al tanto

de las necesidades del Ios clientes. Asi mismo tiene que adquirir

habilidades nuevas para materias nuevas y métodos nuevos de

la produccién.

14. Crear una estructura en alta gerencia: Hacer que cada

empleado de los talleres anesanales trabajen en equipo.�035

�035Gntiérrez P. Humberto. (2005) Calidad Total y Producrz'vidad.. (2 ed.) México: McGmw Hill

Interamericana Editores, SA.
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2.2.4. GESTION

a) Promocién de las exportaciones

El comercio internacional y en especial el comercio exterior es muy

importante para el crecimiento y desarrollo sostenido a largo plazo; més

atin en la actualidad tiene un peso importante en la actividad economica

de los paises, el mismo que es demostrado por las evidencias de los

paises desarrollados y las experiencias de los "paises exitosos" que han

logrado su crecimiento y desarrollo econémico gracias al crecimiento de

las exponaciones. En ei Peru se han implementado diversas politicas

econémicas que incluyen medidas referidas al comercio exterior y a las

exportaciones en particular, medidas que muchas veces han sido

contrapuestas, sin embargo a pesar de que los gobiernos de turno

hicieron los esfuerzos posibles aplicando ciertas medidas para Iograr

incrementar el quantum y el valor de las exportaciones, no se ha obtenido

Ios resu|tados esperados de incrementar el valor de las exporfaciones en

términos reales y acordes a los crecimientos de la economia mundial; por

lo contrario tenemos un dé}401citpermanente y creciente de la balanza

comercial; incremento del contrabando y defraudacién de rentas de

aduana; queja ante Ia OMC de algunos paises por la mala apiicacion de

los mecanismos de devolucion de los tributos indirectos a los

exportadores; pérdida de competitividad de los precios de exportacién por

los sobre costos tributarios, }401nancieros,laborales, etc.

Los instrumentos de promocién a las exportaciones que el Estado

adopta en lo referente al comercio internacional, politicas que implican Ia

utilizacion de los diferentes instrumentos aranceiarios, fiscales, tributaries,
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devoluciones de los tributos a las actividades de exportacién, Ifmites

legales de los subsidios, otras barreras para arancelarias. 28

2.2.6 PRECIOS INTERNACIONALES

Los precios internacionales de exportaciones dependen no so�031Iodel

costo de produccién, sino de los costos directos, costos indirectos y del

riesgo comercial. Es decir, depende de la cadena de distribucién.

Los precios intemacionales se establecen en funcién a los

INCOTERMS de acuerdo a norma de la Ca'mara de Comercio

Intemacional (CCI); es decir, el sistema de precios internacional obedece

a dichas normas.

Los INCOTERMS se clasi}401canen cuatro grupos:

o GRUPO A (INCOTERMS de salida):

Ex - works: La mercancia es entregada por el vendedor es sus

propios locales. La carga va a cargo del vendedor y el material

embalado.

o GRUPO B (INCOTERMS con transporte principal no pagado).

FCA, FAS, FOB:

La puesta en disposicién de la mercancia se produce en el medio de

transporte escogido por el comprador, soportando estos miltimos

todos los costes y riesgos de pérdidas o da}401o.

18 Péru E., A. (2005). Manual de Promocién de las Exportacionex. En P.E., Atbués. Irmrumentos de la

Promocién dc Ias Expanacianes. (4 ed.). Lima: Perri.
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0 GRUPO C (INCOTERMS con transporte principal pagado).

CFR,C|F,CPT y CIP

La entrega se produce en el medio de transporte contratado por el

vendedor, quien corre con los gastos pero no asume Ia pérdida o

da}401ode la mercancia desde el momento de entrega de la misma.

- GRUPO D (INCOTERMS de llegada) DAF, DES, DEQ, DDU y DDP

La puesta a disposicién se realiza en el pais de destino y es el

vendedor quién se responsabiliza de los gastos y riesgos

inherentes en el transporte hasta su entrega.

Los términos comerciales escogidos para este estudio son los

siguientes:

PRECIO EXW (Ex-Works) - En Fébrica (Iugar convenido). Signi}401ca

que el vendedor entrega cuando pone la mercaderia a disposicién

del comprador en el establecimiento del comprador 0 en otro Iugar

convenido (fébrica, almacén, etc.). Este término representa, asi, Ia

menor obligacién del vendedor, y el comprador debe asumir todos

los costos y riesgos de mercancia de domicilio del vendedor hacia el

destino deseado.

PRECIO FOB (Free On Board) - Libre a Bordo (puerto de carga

convenido). Signi}401caque la responsabilidad del vendedor termina

cuando Ias mercaderias sobrepasan Ia borda del buque en el puerto

de embarque convenido. El comprador debe soportar todos los

costos y riesgos de la pérdida y el da}401ode las mercaderias desde

aquel punto. El término FOB exige al vendedor despachar las
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mercaderias para la exportaciénr Este término puede ser utilizado

sélo para el transporte por mar o por vias navegables interiores.

PRECIO CFR (Cost And Freight).- Costo y Flete (Puerto de Destino

Convenido). Signi}401caque el vendedor paga Ios gastos y el }402ete

necesarios para hacer Ilegar la mercancia al pueno de destino

convenido �024si bien el riesgo de perdida o da}401ode la mercancia, asi

como cualquier gasto adicional debido a acontecimientos ocurridos

después de que la mercancia haya sido entregada a bordo del

buque, se trans}401erendel vendedor al comprador cuando la

mercancia traspasa la borda del buque en el puerto de embarque. El

termino CFR exige que el vendedor despache la mercancia de

exportacién. (29)

2.2.6 EXPORTACION

Es una actividad econémica y de intercambio comercial entre un

nacional y un extranjero y que utilizan determinadas cadenas de

distribucién.

Es una venta que se realiza mas allé de las fronteras arancelarias

del pais, en las que esta situada la empresa.�0303°�031

La ley de}401neIa exportacién como: la salida de mercancias del

territorio aduanero para su uso o consumo de}401nitivoen el exterior para

efectos de control, dice que debera' ser puesta a disposicién de la Aduana

19 Rubia! H., Alberto (1994). Gestién logistica de la Dislribucién Fisica Intemacional. (led). Sanrafé de

Bogota, Colombia: Norma.

3°. Mercado H., Salvador (2000). Comercio Intemacional. EnM.l-I. Salvador, (4 ed.).México:Limusa.
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hasta que esta autorice la salida del medio de transporte en la que se

enviara Ias mercancias al exterior. �0303"

En términos mas sencillos podemos decir que la exportacién es la

venta fuera de nuestro territorio nacional, lo cual implica no solo vender

productos elaborados por la misma empresa o también puede ser

fabrlcado por otras empresas.

2.3 GLOSARIO DE TERMINOS

a. ARTESANlA.- Es una actividad econémica productiva y humana,

exposicién de cultura orientada a la satisfaccion del ser humano en

cuyo proceso productivo predomina la habilidad manual y creativa.

b. ARTESANO.- Es el trabajador que valiéndose de su ingenio, de

su habilidad manual y de la ayuda familiar, elabora productos }401nales

y complementarios.

c. TAPIZ MURAL HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts.

Producto Fisico: El tapiz es una obra tejida en la que las }401guras

que la decoran forman parte de la " trama".

3�030.MINCETUR; (2004), Rostros del Comercio Exterior, Pég. 6; 1�035�030Edicién; Pen]: Lima
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FIGURA N" 01: TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO FINO DE 1.20x1.60 mts.
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De origen muy antiguo; para algunos de prooedencia india (mayas,

incas y toltecas), aunque se remonta a la antig}401edadtanto griega como

romana y aun egipcia_ precedido sin duda por anteriores conquistas del

extremo. oriente tanto en la China como en Japén, el tapiz siempre fue

motivo de interés de la humanidad por enriquecer su aoervo cultural.
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El tapiz més conocido es el europeo y en concreto el franco-

flamenco de los siglos XVI y XVII.

En Europa, el inicio de la tapiceria estuvo estrictamente vinculado a

una dependencia que la sometia a la mera reproduccién de obras

pictéricas. Desde entonces y en funcion de las influencias de unos y otros,

el tapiz ha adquirido su propia personalidad como un rubro més de las

artes plésticas.

Las especificaciones del producto motivo de estudio responde a las

siguientes caracteristicas:

- Dise}401os:Precolombinos, con escenas tipicas y tradicionales de

las diferentes culturas, autéctonas, iconogréficos, etc.

o Materia Prima: Fibra de ovino y fibra de algodon.

o insumos Naturalesz Plantas y flores autoctonos del Peru.

o Insumos Quimicos: Fijadores de color (a'cidos, sal de alumbre,

sulfato de cobre, hierro, etc.).

0 Use: Articulos de decoracion.

o Lugares de Producciénz Barrios de Santa Ana, Yuraq Yuraq,

Barrios Altos, Puka Cruz, Pilakucho, La Libertad, Andamarca,

Carmen Alto y San Juan Bautista.(Ciudad de Huamanga).

o Tipo: Fino

o Tama}401o:1.20 x 1.60 mts

o Peso Aproximado: 1,650 Kg.

0 Partida Arancelaria. 5805r00.00.00 (Anexo N° 40).

d. ADUANAS

lnstitucion portuaria que tiene por }401nalidadadministrar, aplicar,

fiscalizar, sancionar y recaudar aranceles y tributos del Gobierno Central �030
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a nivel nacional que }401jela Iegislacién aduanera y otros tributos cuya

recaudacién se Ie encomiende, asegurando Ia correcta aplicacién de los

Tratados y Convenios lnternacionales y demés normas que rigen en la

materia, asi como la prevencién y represién de la defraudacién de las

Rentas de Aduana y del contrabando, Ia evasién de tributos aduaneros y

el tré}401coilicito de mercancias. Asimismo, fija Ia cuantia de los ingresos

generados por los servicios que presta y las publicaciones que realice, asi

como participa y propone Ia reglamentacién de la legislacién y demés

normas de su competencia.

e. CALIDAD

Es la percepcién que tiene el cliente respecto al producto. Término

que encierra sinénimo de garantia y seguridad en el momento de

produccién 0 al momento de adquirirlo. La calidad es vital para el

consumidor ya que constituye Ia mejora en el desempe}401ode un sistema

de personas, maquinarias, materia prima y al mejorar disminuye los

desperdicios, costos y se incrementa Ia productividad contribuyendo en la

competitividad.

La calidad es la satisfaccién del cliente, Ia cual esta Iigada a las

expectativas que el cliente tiene sobre el producto o servicio.

La norma ISO 9000-2000, de}401nela calidad como un conjunto de

propiedades, caracteristicas de un producto o servicio que Ie confieren Ia

aptitud para satisfacer Ias necesidades explicitas o implicitas

preestablecidas. 32

�0301Gutiérrez P. Humberto. (zoos). Calidad Tara! y Praductividad Mcomw Hill Intzrumericana. (2 ed.).

Lima:Peru'.
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f. MEJORAMIENTO CONTINUO

Es un proceso que describe muy bien lo que es la esencia de la

calidad y re}402ejalo que las empresas necesitan hacer para ser

competitivas a lo largo del tiempo.

Seg}402nJames Harrington, para mejorar un proceso, signi}401ca

cambiarlo para hacerlo mas efectivo, e}401cientey adaptable, que cambiar y

como cambiar depende del enfoque especi}402codel empresario y del

proceso.

Seg}402nFadi Kabboul, de}401neel mejoramiento continuo como una

actividad recurrente para aumentar Ia capacidad, para cumplir con los

requisitos.

g. PRODUCTIVIDAD

Relacién de productos-insumos en un periodo especi}402cocon la

debida consideracién de la calidad. La productividad implica e}401caciay

eficiencia en el desempa}401eindividual y organizacional.

h. COMPETITIVIDAD

Competitividad esta relacionada fuertemente a la productividad: para

ser productivo, Ias inversiones en capital y los recursos humanos tienen

que estar completamente integrados ya que son de igual importancia. La

competitividad es la tarea prioritaria para los préximos a}401osy debe

convenirse en un proceso nacional en la que participe Ia sociedad en su

conjunto. .

54



i. COSTOS

Es Ia medicién monetaria de la cantidad de recursos usados para

obtener un producto o servicios. Los recursos comprenden materias

primas, insumos, acoesorios, horas de mano de obra, maquinarias y

equipos, etc.

Son aquellos desembolsos efectuados en los recursos que se usa en

el proceso de produccién y que se transforman en productos terminados.

j. OPERADORES LOGISTICOS

Es aquella empresa que por el encargo de su cliente dise}401aIos

procesos de su cadena de suministro de una a varias fases de su cadena

de suministro aprovisionamiento, transporte, almacenaje, distribucién,

carga, seguros, etc. Organiza, gestiona y controla dichas operaciones

utilizando para ello infraestructuras fisicas. tecnologias y sistemas de

informacién, propios o ajenos, independientemente de que preste o no los

servicios con medics propios o subcontratados.

k. PRECIO EX�024WORK

Es el precio establecido en el taller del artesano, es decir es el valor

del costo de produccién mas el margen de utilidad buscado por el

artesano.

I. PRECIO FOB

Es el precio Ex �024work establecido mas Ios costos de operadores de

carga, operadores aduaneros y operadores de almacenamiento en la

exportacién. La responsabilidad del vendedor termina cuando la
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mercancia sobrepasa Ia borda del buque en el puerto de embarque

convenido.

m. PRECIO CFR

Es el precio FOB establecido mas los costos de operadores de

transporte (portuarios o aeroportuarios) en la exportacién. Signi}401caque el

vendedor paga los gastos y flete necesarios para hacer Ilegar Ia

mercancia al puerto de destino convenido.
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CAPITULO III

III. SOPORTE DE APOYO Y SOPORTE ESTRATEGICO EN RELACION

AL PRECIO EX - WORK

3.1 SOPORTE DE APOYO

La Provincia de Huamanga (Distrito de Carmen Alto, Distrito de

JesL'1s de Nazareno. Distrito de San Juan Bautista y Distrito de Ayacucho)

cuenta con 209 talleres dedicados a la anesania textil, los datos para el

estudio se realizé a una muestra de 101 talleres asi mismo se obtuvo

datos por medio de encuesta y/o cuestionario y guia de observacién para

una mayor precisién en la magnitud del universo y satisfacer Ias

necesidades de informacién estadistica concernientes a la totalid_ad de

talleres.

El Sopprte de Apoyo comprende: Produccién, Costo y Calidad en la

attesania textil (Tapiz Mural Huamanguino) que influyen en los precios Ex

- work.

3.1.1. PRODUCCION DE LA ARTESANIA TEXTIL: TAPICES

MURALES HUAMANGUINOS

o Materiales

Los materiales que se utilizan para la confeccién de los tejidos

huamanguinos son en su mayoria, de procedencia regional, estos son:

fibra de ovino (para la trama), }401brade algodén (urdiembre).
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Tintes vegetales (nogal, molle, tankar, fruto de tara, hojas de palto,

mazocopa, cochinilla, etc). Fijadores de color (écidos, sal de

alumbre, sulfato de cobre, hierro entre otros).

La }401brade ovino se compra en mercados locales de nuestra region

Algunas veces, Ios artesanos pre}401erencomprar }401brahilada o

industrializada.

- Herramientas

La herramienta principal es el telar de pedal, ademés se utilizan

madejadores, ruecas, ollas, bandejas, etc.

3.1.2. PROCESO DE PRODUCCION

o Seleccién del material: La }401brabruta se selecciona de acuerdo al

color y la calidad, se hace una Iimpieza preliminar de las impurezas

como hierbas y paja. Cuando se trata de }401brase selecciona

también por color y grosor, se deshecha Ias porciones sucias 0 mal

hiladas.

o Hilado: Se hila utilizando ruecas manuales (puchka) 0 de pedal,

actividad realizada por las mujeres en sus ratos Iibres.

o Torcido: Se unen y tuercen 2 hebras de }401brausando torno de

pedal.

0 Madejado: Se madeja el hilo torcido en madejas de 0.5 Kg. a 1 Kg.

o Lavado: Se lava Ias madejas de fibra con detergente hasfé qué

quede limpio.
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- Te}401ido:Se hierve con su}401cientecantidad de agua para sumergir

los materiales tintéreos y la fibra de ovino o alpaca luego se agrega

los colorantes y los }401jadores.

o Colocacién de urdimbre: La urdlmbre preparada se coloca en el

telar para el tejido.

-Tejido: El tejido depende de la habilidad del tejedor quien va

fonnando las }401gurasutilizando como trama la }401brade diferentes

colores. En algunos casos el artesano prepara el dise}401oen hojas

milimetradas o cuadriculadas y en otras simplemente hace al

tanteo.

o Acabado: Terminado el tejido se corta del telar y se atan los nudos

de ambos Iados, asimismo se cortan lo nudos e hilos que

sobresalen a lo largo de todo el tapiz.

3.1.3. TECNOLOGIA

La artesania textil en la Provincia de Huamanga se desarrolla con

telares a pedal y de cintura, perrnitiendo obtener determinados objetos de

rangos caracteristicas; el telar a pedal es utilizado para la confeccién de

frazadas, plsos, tapices, alfombras, entre otros y el telar de cintura para la

confeccién de ponchos y mantas. El artesano tiene en el telar una

maquina totalmente manual. El artesano textil en los }401ltimosa}401osha

venido mejorando su tecnologia, principalmente en cuanto se re}401ereal

preparado de la lana y al proceso de te}401ido,empleéndose en forma

natural e industrial.
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CUADRO N�03501

TELARES OPERATIVOS E INOPERATIVOS DE LOS ARTESANOS TEXTILES DE

HUAMANGA AGOSTO �024SETIEMBRE DEL 2007

CATEGORIA No 1-[35-I-AL N" DE PORCENTAJE
TELARES PRODUCTORES

Telares

_ 1 16 93 68%

Operatnvos

Telares

_ 39 32 32%
lnoperatlvos

Fuente: Encuestas .

Elaboracién propia-2007.

El 68% de los productores artesanos textiles cuentan con 93 telares

operativos entre 1 a 16 telares, porcentaje que representa la capacidad

para vol}402menesde produccién exportables al mercado nacional e

internacional y mejorar el nivel de vida de los artesanos; el 32% de los

productores artesanos textiles cuentan con 39 telares inoperativos entre 1

a 8 telares, porcentaje que representa capacidad ociosa en los talleres,

repercute en la baja produccién para la exportacién de la artesania textil.

La mayor capacidad operativa e inferior capacidad ociosa refleja que se

cuenta con capacidad para incrementar vol}402menesde produccién.

(Cuadro N° 01)
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CUADRO N�03102

SOPORTE DE APOYO (PRoDuccIc')N: Nl'JMERo DE TELARES OPERATIVOS E

INOPERATWOS) EN RELACION AL PRECIO Ex �024WORK DE Los ARTESANOS

TEXTILES DE HUAMANGA AGOSTO �024SETIEMBRE DEL 2007

S�031 O - » rativos Inc - erativos

I13-IEIIIII

II

TI!
II

EB
Ell!

EEK!
Fuente: Encuesta I

Elaboracionz Propia -2007

uc= o.o5 g.|.= 4 x�031© = 1.65 x�031(t) = 9.488

x2 (t) > x�030© = N.S.

Se observa del cuadro del 100% de la muestra, el 30% de los

artesanos textiles cuentan con telares operativos. logran vender at

Precio Ex �024work de S/160 �024S/335 y el 2% de los artesanos textiles con

telares inoperativos logran vender al precio Ex �024work de SI 437 a S/600.

La oorrelacion del indicador soporte de apoyo (Produccion: Ndmero

de Telares Operatives e Inoperativos) en relacién al Precio Ex �024work,

estadisticamente seg}402nIa prueba de asociacién de Ji cuadrado de

Pearson modi}401cado(Yates), a un nivel de con}401anzaal 95% (alfa = 0.05)

muestra como no signi}401cativo;es decir que el n}401merode telares

operativos e inoperativos no in}402uyenen los precios Ex - work (Cuadro N�031°

O2)
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FIGURA N° 02

TEJIENDO EN TELAR
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3.1.4 PRODUCCION PROMEDIO

La produocién de la artesania textil en Huamanga se realiza en

funcién a pedidos realizadas generalmente por los intermediarios,

capacidad de taller y el tipo de materia prima a u}401lizar.Se produce tres

calidadesz nislico, semi}401noy }401no.

- R}402stico.�024Se utiliza }401brastoss. gruesas y sin perfeccién, hilado

a mano con h}402adoras;el acabado del trabajo es no se

tiene en cuenta Ia simetria del trabajo. (Fig. N�03405)

o Semi}401no.-Se utiliza }401brasnaturales y procesados; tienen regular

acabado entre lo rustioo y lo }401no;se tiene en cuenta la simetria
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del trabajo, dise}401osy acabado. Los productos son preferidos por

�031el mercado local y nacional. (Fig. N° 06).

o Fino.- Se utiliza }401brasnaturales y procesadas. La materia prima

es suave y }401na(delgado), por ello los productos resultan ser

excelentes para comercializar en el mercado internacional. (Fig.

N° 03 y 04).

La técnica es diferenciada entre tejido r}402stico,semi}401noy }401no.Los

tejidos de calidad }401nason de mayor preferencia por el consumidor y

presentan caracteristicas que ofrecen: te}401ido}401rme,durabilidad, variedad

de dise}401o,combinacién perfecta de colores. que en conjunto generan

productos de buena ca|idad.

CUADRO N�03403

TIPOS DE TAPIZ MURAL HUMANGUINO DE 1.20 x 1.60 ms. 33

T
T

Ta
jj

Fuente: Encuesta

Elaboraciénz Propia �0242007

El 56% de los productores artesanos textiles producen el tapiz }401no,

por la mayor demanda existente dentro del mercado nacional e

internacional por ser de dise}401osinnovadores y de buena calidad; el 25%

de los productores artesanos textiles, producen el tapiz de tipo r}401stico,

debido a la demanda del mercado local y por el menor tiempo empleado

en la produccién del tapiz; el 19% de los productores de attesania textil,

3�030DIRCETUR (2006). DIRCETUR. Oferta de la Artesania Textil en I-Iuanla, Dixtrito de Vinchos y Ciudad

de Ayacucho. Ayacucho: Centre de Estudios, Asesoria y Consulturia Econémico~Fir1anciera.( Tama}401o

estdndar de mayor demanda en el mercado nacional como internacional: ademds de ser 2! de mayor
camercialzzacwn).
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producen el tapiz semi}401noque son adquiridos en el mercado nacional. Se

puede determinar que la suma entre r}402sticoy semi}401noes inferior al tipo

fino, esto quiere decir que en su mayoria Ios artesanos producen el tapiz

de fino por la mayor demanda. (Cuadro N° 03)

CUADRO N° 04

PRODUCCION PROMEDIO MENSUAL POR TELAR SEGIJN CALIDAD DEL

TAPIZ MURAL HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts DE Los ARTESANOS

TEXTILES DE HUAMANGA AGOSTOSETIEMBRE DEL 2007

TIPOS DE Tama}401o �030

TE
E

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Propia ~ 2007

Un artesano produce 9 tapices por telar de calidad r}402sticoal mes en

promedio por la simplicidad en el dise}401oy acabado del producto y la

mayor demanda en el mercado local; 5 tapices de calidad semi}401no,por la

baja demanda en el mercado internacional y 02 tapices por telar de

calidad }401no,al mes en promedio por la complejidad en los dise}401os,

acabados y productos innovados. La suma entre r}401sticoy semi}401noes

mayor con respecto al de calidad }401na,por la simplicidad en los dise}401os,

acabados y menor tiempo empleado. (Cuadro N° 04)
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FIGURA N�03103

TAPIZ MURAL HUAMANGUINO FINO DE 1.20 x 1.60 mts.

4 4: '

I

-I.~ 4» '

FIGURA N�03404

TAPIZ MURAL HUAMANGUINO FINO DE 1.20 x 1.60 mts.
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FIGURA N°05 FIGURA N° 06

TAFfIZ MURAL HUAMANGUINO TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

RUSTICO DE 1.20x1.60 mts. SEMIFINO 1.2ox1.so mts.
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3.1.5 COSTOS DE PRODUCCION

Los artesanos rea|izan el célculo de sus costos al tanteo en funcién a

la materia prima, insumo y mano de obra de sus operarios, sin tener en

cuenta otros costos totales tales como: servicio de agua, teléfono y

energia eléctrica, depreciacién de sus equipos o herramientas, sin mayor

conocimiento sobre cémo establecer sus costos. Asimismo, no consideran

Ios gastos de administracién y ventas como: secretaria, gerente,

comisiones del vendedor, movilidad no son tomados en cuenta para la

determinacién de sus costos totales.
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Para la produccién de artesania de calidad rustica, semi}401noy }401no,se

utiliza los mismos materiales variando }402nicamenteen el dise}401o,acabado

y forma de pago de mano de obra directa.

CUADRO N�03405

COSTO DE PRODUCCION POR UNIDAD DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

DE 1.20 x 1.60 mts. DE Los ARTESANOS TEXTILES DE HUAMANGA

AGOsTo �024SETIEMBRE DEL 2007

Costo de Producciénl unidad

TIPO DE PRODUCTO (Seg}402nEncuesta)

I
T
T
Fuente: Encuestas

Elaboracion: Propia �0242007

El resultado del costo de produccién por unidad del tapiz mural

huamanguino de tipo rL'Istico y semi}401novaria por taller de acuerdo a los

costos incurridos por cada artesano. teniendo en cuenta el tipo de page al

persona| (destajo, jornal, etc.), tipo de materia prima e insumo, mano de

obra y tiempo de demora en el acabado. El costo de produccién de

calidad fino, es mayor por la inversién en el tipo de materia prima, insumo,

mano de obra y ser dise}401osinnovados. La diferencia entre el tipo r}402stico,

semifino y }401novaria de acuerdo a la inversién por tipo de tapiz, tiempo de

demora en el acabado. (Cuadro N° 05)
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CUADRO N" 06

SOPORTE DE APOYO (COSTO DE PRODUCCION) EN RELACION AL PRECIO

Ex -WORK DE Los ARTEsANos TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO �024SETIEMBRE 2007

memo

}401g
THE

�034E
IIIIII

llli}402l
IEIIEE

Fuente: Encuestas, Cuadro N�03503

Elaboracién: Propia �0242007

oc= o.o5 g.l.= 12 x�031© = 48.89 x�031(t) = 21.026

x�031©>x�031(t)=s.

Se observa del cuadro del 100% de la muestra, el 56% de artesanos

textiles son los que producen el tapiz }401no,de los cuates el 20% de los

artesanos textiles que tienen su costo de produccién por unidad de tapiz

mural huamanguino }401node S/100 a S/223, logran vender al Precio Ex -

work de S/160 �024S/335 obteniendo un margen de utilidad de 53% y el 6%

de los artesanos textiles que oscilan su costo de produccién entre S/283-

S/320 venden al precio Ex�024workde S/437 a S/600 obteniendo un margen

de utilidad de 72%.

La correlacién del indicador soporte de apoyo (costo de produccién)

en relacién al Precio Ex �024work, estadisticamente seg}401nIa prueba de

asociacién de Ji cuadrado de Pearson modi}401cado(Yates), a un nivel de

con}401anzaal 95% (alfa = 0.05) muestra como signi}401cativo;es decir que el
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que el costo de produccién in}402uyeen los precios Ex �024work. (Cuadro N°

06)

CUADRO N�03507

SOPORTE DE APOYO (CRITERIOS EN FIJACION DE PRECIO) EN RELACION AL

PRECIO Ex �024WORK DE Los ARTEsANos TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO - SETIEMBRE DEL 2007

CRITERIOS EN FIJACION DE PRECIO

PRECIO De De acuerdo De acuerdo De De

Ex _ acuerdo a al dise}401o a la acuerdo a acuerdo

sus propuesta la compe a la TOTAL

WORK costos y del tencia Asocia

S, margen de comprador cién

nancia _r V _

Do 160 a

335 6% 0% 4% 8% 2% 20%

*°�034�034}402%}402IIE}402}402Iiil
Fuente: Encuesta

Elaboracién: Propia-2007

ac= o.o5 g.I.= 16 x�031© = 42.25 x�030(t) = 26.296

x�031©>x�030(t)=s.

Se observa del cuadro del 100% de la muestra de los artesanos

textiles que }401jansus precios, el 23% de los artesanos textiles que }401jan

sus precios de acuerdo a| dise}401odel tapiz mural huamanguino }401nologran

vender al Precio Ex �024work de s/ 437-600 y el 8% de los artesanos
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textiles que }401jansus precios de acuerdo a la competencia logran vender

al precio Ex �024work de 3/ 160 a S/335.

El 53% de los productores artesano }401jansu precio de acuerdo al

dise}401o,complejidad en la elaboracién, aplicacién de técnicas por cada

taller en el acabado asi demostrando replicas de las diferentes culturas

del Pen�031:y no considerando los gustos y preferencias del consumidor; el

22% }401jansus precios de acuerdo a los costos y margen de ganancia,

siendo estos muy elevados en comparacion con los costos con margen de

ganancia y precios de la competencia a nivel nacional e intemacional_ en

términos comparativos el precio de venta }401naldel producto textil con las

de otros Departamentos: Junin. Cusco, Puno, Huancavelica, etc. y mas

aun con los textiles que provienen del exterior ( Reino Unido, ltalia,

Francia, China, Filipinas, India, etc.), son altos por cuanto estos centros

de produccion lo rea|izan en series y con tecnologia intermedia que

permite minimizar Ios costos y tiempos. En tales condiciones los

artesanos textiles de la Provincia de Huamanga se encuentran en

desventaja para competir en el mercado nacional e internacional; el 16%

}401jansus precios de acuerdo a la competencia existente tanto en el

mercado local, nacional e internacional (precios del mercado); el 6% de

acuerdo a la propuesta del comprador y el 3% de acuerdo a la Asociacién.

Los artesanos detenninan su precio }401naldel tapiz seg}402ncostos con

margen de ganancia, propuesta del comprador, precios de la competencia

y por la Asociacion (47%) es menor en comparacién a lo }401jadode acuerdo

al dise}401o(53%).

La correlacién del indicador soporte de apoyo (}401jacibnde precios) en

relacién al Precio Ex �024work, estadisticamente seg}401nla prueba de

asociacién de Ji cuadrado de Pearson modi}401cado(Yates). a un nivel de

con}401anzaal 95% (alfa = 0.05) nos muestra como signi}401catwo;es decir
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que el criterio en la }401jaciénde precios in}402uyeen los precios Ex �024work.

(Cuadro N° 07).

3.1.6 CALIDAD DE LA ARTESANIA TEXTIL

Los productores de la artesania textil, no asumen el compromiso a

largo plazo en la mejora continua de la calidad del producto con la

patticipacién activa de sus trabajadores a }401nde cumplir con las

expectativas de los clientes, por lo general se debe de tener en cuenta el

anéllsis de la necesidades de los clientes, en el grado en que esas

necesidades sean satisfechas en un momento dado, para el éxito de la

mejora de la calidad es importante contar con la participacién de los

proveedores de materia prima y productores de la artesania textil.

CUADRO N° 08

CONTROL DE CALIDAD

I1

Z1
Z1

Fuente: Encuestas

Elaboraciénz Propia -2007

El 87% de los artesanos textiles a}401rmanque no realizan control de

calidad desde la adquisicién de la materia prima y durante todo el proceso

productivo debido al desconocimiento de dicho proceso y produciendo

productos sin considerar los esténdares de calidad en la produccién y

siendo menos competitivos en el mercado nacional e internacional. El

artesano no considera importante este aspecto debido a que sl ellos

obtienen materia prima de buena calidad el producto resuhé de buena
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calidad; el 13% de de los artesanos textiles, realizan de alguna manera el

control de calidad en el proceso productivo por haber asistido a

capacitaciones y esto hace que el producto }401naltenga aceptacién en el

mercado nacional e internacional y sean competitivos.

La mayoria de los productores artesanos textiles no rea|izan el

control de calidad, por lo que ofrecen productos de baja calidad lo que

determina baja aceptacién dentro del marcado debido a que no

establecen propositos constantes para mejorar sus productos, los

trabajadores de los talleres artesanales adoptan actitudes de dependencia

de inspeccién para su produccién, los productores artesanos textiles no

invierten en el capital humano e intelectual por lo que consideran un gasto

para sus talleres. Los productores artesanos textiles son reacios al

cambio solo ven bene}401ciosa corto plazo y no a largo plazo. (Cuadro N°

08)
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CUADRO N" 09

SOPORTE DE APOYO (CALIDAD) EN RELACION AL PRECIO Ex- WORK

DE Los ARTEsANos TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO �024SETIEMBRE DEL 2007

PRECIO Ex WORK CONTROL DE CALIDAD

I1 *°�035L
5' Iiil}402}402li}402

°° 1�0343 335 IIE
E

II
THE

�030*3�031-°°°ll
EBB

Fuente: Encuesta y Cuadro N° 03

Elaboracionz Propia

oc= o.o5 g.l.= 4 x�031©=26.21 x�031(t) = 9.488

x�030©>x�031(t)=s.

Se observa del cuadro del 100% de la muestra, el 56% de los

artesanos textiles son los que producen el tapiz }401no,de ellos el 8% de los

artesanos textiles rea|izan el control de calidad del tapiz mural

huaman uino }401no,Iogrando vender al recio Ex �024work de S/437 �024S/6009 P

aproximadamente y el 25% de los artesanos textiles que no realizan el

control de calidad lo ran vender al precio Ex �024work que oscila entre9

S/160 a S/335 aproximadamente.

La correlacion del indicador soporte de apoyo (calidad) en relacion al

Precio Ex �024work, estadisticamente seg}402nIa prueba de asociacién de Ji

cuadrado de Pearson modi}401cado(Yates), a un nivel de con}401anzaal 95%

(alfa = 0.05) nos muestra como signi}401cativo;es decir que el control de

calidad in}402uyeen los precios Ex �024work. (Cuadro N° 09)
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o MATERIA PRIMA E INSUMOS

Para la obtencién del producto }401nalrequiere de combinacién de

dos elementos (materia prima e insumos) entre ellos tenemos:

CUADRO N° 10

MATERIA PRIMA E INSUMOS DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

T
Fibra de ovino Fibra de ovino procesado

Hilo de algodén _

 Fibra de alpaca procesado

 

- Nogal (Hoja y fruto) - Juglans - Detergente

regia 0 Anilina

o Cochinilla (carmin)�024Dactylapius o Tintes

COCCUS o Acido sulf}402ricopuro

- Tancar (raiz. tallo Y Pena) o Acido sulfujrico mezclado

o Tara (fruto)�024CaesaIpiniaspinosa . sunato de hierro

- Molle (hoja) - Schinus molle . sulfato de }401erro

- Alumbre (mineral) . Acido csmco

0 Le}401a o Acldo muriético

- Ceniza - Kerosene

o Taya (hoja)

o Alizo (hoja)

o Eucalipto (hoja) - Eucalyptus

globulus

o Masocopa (hoja)

- Limén (fruto) - Citrus Iimonium

- Sal yodada

- Piedra llipe (mineral)

- Orina maduro, etc.

Fuente: Alfredo Mari}401oAlfaro �0241992. Tesis �034Producciénartesanal"

Elaboracién Propia �024-2007.
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Las materias primas e insumos son y pueden ser naturales como

artificiales. La combinacién de ellas es importante para Iograr productos

con acabados idéneos y de ca|idad. (Cuadro N° 10)

CUADRO N° 11

MATERIA PRIMA UTILIZADA EN LA PRoDuccI<')N DEL TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts. DEL ARTESANO TEXTIL DE

HUAMANGA AGosTo �024SETIEMBRE DEL 2007

T

X1

21

E

Fuente: Encuestas

Elaboracién: F�031ropia�0242007

El 68% de los artesanos textiles, utilizan }401brade ovino a mano e

industrial; el 30% de los artesanos textiles utilizan }401brade alpaca a mano

e industrial; el 2% de los artesanos textiles utilizan hilo de algodén. La

mayoria de los productores artesanos textiles utilizan }401braindustrializados

de }401brade ovino y alpaca (73%), para que el producto }401naltenga un

acabado uniforme y }401na,adquiriéndolos de preferencia en las ciudades de

Ayacucho, Juliaca y Cusco. (Cuadro N° 11)
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FIGURA N°07

TAPIZ MURAL HUAMANGUINO FINO DE 1.20 x 1.60 mts.
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CUADRO N° 12

uso DE INSUMOS EN LA PRoDUccI<')N DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO DE

1.20 x1.60 mts. DE Los ARTESANOS TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO - SETIEMBRE DEL 2007

T

quimico

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Propia-2007

El 13 % de los artesanos textiles, utilizan producto natural quienes

mantienen su uso tradicional y por su aceptacién en los mercados

internacionales; el 36% de los productores artesanos textiles, utilizan una

combinacién de ambos 0 de uso mixto con la finalidad de obtener

uniformidad en el acabado de sus productos y reducir el tiempo de

trabajo en el proceso del te}401idode la materia prima y el 51% de los

productores artesanos textiles, solo utiliza el producto quimico con la

finalidad de que el trabajo no sea muy Iaborioso para el artesano en

comparacién al insumo natural utilizado, obteniendo como producto }401nal

tapices de baja calidad y con el transcurso del tiempo pierde su color. La

mayoria de los productores artesanos textiles utilizan insumos quimicos,

generando un cierto rechazo y descon}401anzaen la adquisicién del

producto por los consumidores. (Cuadro N° 12)
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FIGURA N�030on

EXPOSICION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO FINO DE

1.20x1.60 mts.
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3.2 SOPORTE ESTRATEGICO

3.2.1 GESTION DE LA ARTESANIA TEXT!L

El artesano que tuvo Ia idea de impulsar, poner en marcha y

desarrollar su proyecto y poder conducir (gerenciar), es considerado

empresario. Pero un buen empresario es aquella que combina Ia

capacidad de desarrollar ideas empresariales y las habilidades de un

buen gerente.

Los productores de la anesania textil realizan diversas funciones

donde ellos mismos administran sus propios talleres de manera empirica

sin ninguna visién a largo plazo. Hay falencias en las funciones

gerenciales y en habilidades de relaciones humanas, dominio técnico y

vision global.
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CUADRO N° 13

APOYO QUE RECIBEN DE LAS INSTITUCIONES

no
e

Fuente: Encuestas

Elaboraciént Propia-2007

El 57% de los productores de artesania textil, no reciben apoyo de

instituciones tanto publicas y privadas involucradas con la artesania y el

43% de los artesanos textiles, reciben apoyo por parte de las lnstituciones

P}402blicasy Privadas. La mayoria 57% de los productores artesanos

textiles, no recibe ningun tipo de apoyo por la falta de interés del propio

artesano y debido a la descon}401anzade los artesanos textiles hacia Ias

instituciones publicas y privadas y que solo las instituciones se centran en

un solo en un sector y 43% de los artesanos textiles reciben apoyo de

alguna manera en algunos aspectos. (Cuadro N° 13)
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CUADRO N° 14

SOPORTE ESTRATEGICO (GESTION) EN RELACION AL PRECIO Ex- WORK DE

Los ARTEsANos TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO �024SETIEMBRE DEL 2007

TIPO DE APOYO QUE RECIBEN

Asistencia

Técnica, Gestién de

PRECIO Articulacién Exportacién Control

EX - WORK con el y de TOTAL

SI Mercado y Participacién Calidad

Gestién en Ferias

Empresarial

DEE
39�030�024"° IEIIBE
�030*743�030EIEII
4" -°°° IIIIE
T°�034�030LEIZBIIIH

Fuente: Encuestas y Cuadro N° 03

Etaboraciénz Propia-2007

oc= 0.05 g.l.= 12 X�030© = 17.41 X�031(t) = 21.026

X�031(t) >x�031©= N.S

Se observa del cuadro del 100% de la muestra. el 43% de artesanos

textiles reciben apoyo por parte de las instituciones P}402blicasy/o Privadas

de los cuales solo el 10% de los artesanos textiles reciben apoyo en

Asistencia Técnica, Articulacién con el Mercado y Gestién Empresarial.

Iogrando vender at precio Ex �024work de S/160 - S/335 y el 3% de los

artesanos textiles que reciben apoyo en control de calidad logran vender

at precio Ex �024work que oscila entre S/437 a S/600.
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El 20% de los productores artesanos textiles, reciben capacitacién en

asistencia técnica, articulacion con el mercado y gestién empresarial de

tal manera que el artesano mejore ei nivel de produccion,

comercializacion y formalizar su taller para asi obtener mayores ingresos

frente a la competencia a nivel nacional e internacional, el 9% de los

productores artesanos textiles, reciben apoyo en lo que se re}401erea

capacitaciones en gestién de exportacion y participacién en ferias

nacionales e internacionales de tal manera que permite al artesano

establecer contactos con diferentes tipos de empresas de artesania textil

y de esta manera el artesano mejora su nivel de vida y el 9% de los

productores artesanos textiles, reciben apoyo en control de calidad,

produciendo productos de acuerdo a los esténdares de calidad exigidos

por el mercado nacional e internacional y de esta manera satisfaciendo

las expectativas del consumidor }401naly generando para el artesano

mayores ingresos.

La correlacién del indicador soporte estratégico (Gestion) en relacién

al precio Ex �024work, estadisticamente seg}402nIa prueba de asociacién de Ji

cuadrado de Pearson modi}401cado(Yates), a un nivel de con}401anzaal 95%

(alfa = 0.05) nos muestra no signi}401cativo;es decir que el tipo de apoyo

que reciben de las lnstituciones Publicas y Privadas no influye en los

precios Ex �024work. (Cuadro N° 14)
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CUADRO N° 15

INSTITUCIONES QUE BRINDAN APOYO

 

21

j

1:331

on

j}402ljji
PROEMPRESA,

3

ji

II;

Fuente: Encuestas, Cuadro N" 13

Elaboracionz Propia-2007

El 19% de los productores artesanos textiles reciben apoyo de las

lnstituciones: CTB y IDESI, en lo que re}401erea capacitaciones en

Asistencia Técnica, Articulacién con el Mercado, Gestién Empresarial.

Control de Calidad y Ferias; el 6% de los productores artesanos textiles

reciben apoyo de la Municipalidad Provincial de Huamanga en articulacién

con el mercado, gestion empresarial y ferias mediante Ia exposicion de

sus productos; el 5% de los artesanos reciben apoyo por DIRCETUR y

PROMPERU en asistencia técnica, gestién de exportaciones y ferias

locales y nacionales y el 5 % de los artesanos textiles reciben apoyo por

PROEMPRESA y EDYFICAR en Créditos. Las instituciones del estado asi

como DIRCETUR, PROMPERU no existe un compromiso por brindar

apoyo en el sector de la artesania textil en temas de control de calidad.

(Cuadro N° 15).
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3.2.2 ACCESO A FINANCIAMIENTO

Los artesanos }401nanciansus operaciones con sus propios recursos,

en muy pocos casos, apelan a créditos de sus proveedores; para el

incremento de su capital de trabajo en la operatividad de sus talleres.

CUADRO N"16

AccEso A FINANCIAMIENTO PARA LA OPERATIVIDAD DE Los TALLERES DE

Los ARTESANOS TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO �024SETIEMBRE DEL 2007

CATEGORIA  PORCENTAJE

Préstamo de

_ 5%
Financleras

Fuente: Encuestas

Elaboraoibnz Propia-2007

El 95% de los artesanos textiles mantiene la operatividad de sus

talleres con capital propio, ya que no cuentan con su}401ciente

documentacién contable }401nanciera,asi mismo no poseen el tipo de

garantia exigidas por las entidades }401nancieraspara tener acceso al

}401nanciamientoy son consideradas de muy alto riesgo. Solo un 5% de los

artesanos textiles accedieron a }401nanciamientoen razén a contar con otras

fuentes de ingreso ademés de la actividad artesanai que desarrolla

teniendo en regla toda la documentacién para poder acceder a crédito.

Asi mismo el préstamo otorgado por las }401nancierases inferior al monto

solicitado por el sector artesanal como consecuencia di}401cultala

operatividad del taller. El 95% no accede a ning}402ntipo de }401nanciamiento

de la entidades }401nancieraspor no contar Ios requisitos exigidos esto releja
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que el artesano textil no cuenta capital para poder ampliar su capacidad

de produccién y operatividad de sus talleres. (Cuadro N° 16)
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CAPITTULO IV

IV. ELEMENTOS DE LA CADENA DE DISTRIBUCION EN LA

EXPORTACION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO Y COSTOS

4.1. OPERADORES COMERCIALES

4.1.1 CADENA DE DISTRIBUCION I=isIcA

cuADRo N�03417

CADENA DE DISTRIBUCION DE Los ARTEsANos TEXTILES DE HUAMANGA

AGOSTO - SETIEMBRE DEL 2007

ED

jj

Intemacionales °

El

Fuente: Encuestas

Elaboracién: Propia-2007

El 47% de los productores artesano textiles, realiza su

comercializacién a través de intermediarios de lima u otra ciudad

(Empresas Mayoristas, Empresas Minoristas, Agentes, Distribuidores)

quienes colocan sus productos al mercado nacional e internacional a

través de pedidos o compras directas; 14% de los artesanos textiles,

comercializan a las tiendas de artesania de Lima siendo estas

consideradas Minoristas o Detallistas; el 12% de los artesanos textiles,

comercializan a las tiendas de artesania local, debido al desconocimiento
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de los canales de comercializacién, por lo tanto desconocen quienes son

los consumidores }401nales,pero tienen referencia que su producto Ilega al

mercado exterior; el 10% de los artesanos textiles, comercializan

directamente al consumidor }401nala través de exposiciones en (museos.

galerias, hoteles. instituciones, embajadas, etc.) y ventas en el propio

taller; el 10% de los artesanos textiles. comercializa a través de ferias a

nivel local, nacional e internacional donde el artesano adquiere contactos

con representantes de empresas para posterior negociacién y el 8% de

los artesanos textiles, ofrecen sus productos al importador de otros

paises a través de Internet siendo estas ventas al exterior. La mayoria de

los artesanos textiles, comercializa sus productos a través de

intermediarios ubicados en Lima u otra Ciudad y en un menor porcentaje

a importadores de otro pais. (Cuadro N° 17)
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4.1.2 TRES CASOS DE DISTRIBUCION FISICA DE EMPRESAS

COMO PERSONA JURIDICA Y UN CASO DE PERSONA

NATURAL

a) CASO: �034ELAYLLU�035SRL

GRAFICO N�03401

EMPRESA �034ElAyllu" SRL.: CADENA DE DISTRIBUCION FISICA DEL TAPIZ

MURAL HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts

Ferias Nacionales Consumidor Final

(P.V.=S/488.00) e Nacional

Intemacionales (P.C.=S/488.00) e

(P.V.=S/540.00) Intemacional

(P.C.=S/540.00)

Tame]-g}%lAynu Detallista Cusco �024

(Productor) Constmcggghg}401l}401ggclonaldc Consumidor }401nal

1>.v.=s/390.00 RC: S/390.00 (1>.c.=s/527.00)

P.V.= s/527.00

E.co1-nmerce Aduanas Consumidor Final

(P.V.=S/485.00) Pom] Intemacional

(1>.v.=s/435.00)

Fuente: Encuesta, vendedor, Cuadro N�03417 (Anexos N° 04)

Elaboracién: Propia-2007

Taller Productor- �034ElAyl|u" SRL: Comercializa el tapiz mural

huamanguino a través de intermediarios realizando su venta al precio de

S/390.00 por tapiz a los detallistas ubicados en Ia Ciudad de Cusco; uno

de ellos �034ConstrucciénHabitacional de Pachacutec�035.El detallista

establece un margen de ganancia al precio de compra, vendiendo al

precio de venta de S/527.00 y de otra manera a través de la participacién

en Ferias Nacionales a un precio de venta de S/488.00 por tapiz e
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lnternacionales a un precio de venta S/540.00 por tapiz al consumidor

}401naly asi mismo mediante el E-commerce a un precio de venta de

S/485.00 al consumidor }401nalinternacional. (Gra}401coN°01)

b) CASO: �034VOCESDEL TAPlZ�035EIRL.

GRAFICO N° 02

EMPRESA �034VOCESDEL TAPlZ" E.I.R.L.: CADENA DE DISTRUBUCION FisIcA

DELTAPIZ MURAL HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts

Consumidor

Final (P.C.=S/700.00)

Consumidor

Taller �024�034Vocesdel Exposiciones Nacionales Final Nacional

Tapiz�035EIRL (P.V.=S/900.00) e (p,(;,=s/900.00) e

(Productor) Intemacionales Intemacional

(P.V.=S/700.00) (P.V.=S/1300.00) (p,c_=s/1300.00)

Fuente: Encuesta, Cuadro N° 17 y Vendedor

Elaboracién Propia-2007

Taller Productor -�034Vocesdel Tapiz�035E.l.R.L.: comercializa el tapiz

en el mercado local a través de su propia galerla ubicada en la plazoleta

del Barrio de Santa Ana a un precio de venta de S/700.00 por tapiz al

consumidor }401naly asi mismo mediante exposiciones nacionales a un

precio de venta de Sl900lO0 y exposiciones internacionales a un precio de

venta de S/1300.00, tales exposiciones son Ilevados a cabo en museos,

casonas coloniales, hoteles, galerias, embajadas, Instituciones Publicas y

Privadas, etc. ubicadas a nivel nacional e internacional llegando de esta

manera al consumidor }401nalnacional e intemaclonal. (Gra}401coN° 02)
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Taller Productor - �034LLapanMaki" SAC: comercializa el tapiz

mural huamanguino, a través de intermediarios, realizando su venta al

precio de Sl380.00 por tapiz al Distribuidor Pen�031;Art Crafts SAC, siendo

esta empresa de exportacién y distribucién a empresas mayoristas,

minoristas, etc., asi mismo Art Crafts SAC, comercializa estableciendo

margen de ganancia a la empresa mayorista de exportacién JR

Artesanias a un precio de venta de S/542.00 y JR Artesanias EIRL

establece margen de ganancia llegando a exportar a un precio FOB de

S/790.00 equivalente en US$ 263.00 a través de Aduanas al consumidor

}401nalinternacional y de otra manera al intermediario detallista de Lima -

ITV Pen] EIRL a un precio de venta por tapiz de SI351.00 y ITV Pen�031:

EIRL establece un margen de ganancia y vende a un precio de venta por

tapiz de Sl520.00 al consumidor }401nalnacional asi mismo a través del

comercio electrénico a un precio de venta de S/465.00.(Gra}401coN�03403)

d) CASO INDIVIDUAL: TALLER FLORES

GRAFICO N�03404

TALLER: SR. TEODORO FLORES: CADENA DE DISTRIBUCION FisIcA DEL TAPIZ

MURAL HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts.

T H Mayorista Mayorista

a er Ayacucho- Lima- Intercra}401s Aduanas dc

"'°d�034°�030°'Rasuwillka Pen�031:SAC ex Ortacién
1�031-V-= SRL 1>.c.=s/ 493.00 P

5/3650�034 P.C.=S/365.00 1>.v.= s/750.00
P.V.=S/493.00 FOB.=S$250.00

Consumidor

Final

Intemacional

P.C. =S$250.00

Fuenle: Encuesta, vendedor. Cuadro N°17(Anexos N�03410,11,12,13,14,15,16,17,18,19,20,21y 22)

Elaboracibnt Propia - 2007
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El Productor - TEODORO FLORES: Comercializa el tapiz mural

1.20 x 1.60 mts., a través del intermediario mayorista Empresa Rasuwillka

SRL ubicado en el mercado local a un precio de venta de S/365.00 y la

Empresa Rasuwillka SRL establece margen de ganancia y vende a la

empresa mayorista de Lima Intercrafts Pen] SAC a un precio de venta de

S/493.00 y lntercrafts Pen�031:SAC establece margen de ganancia y Ilega a

exportar al precio de 8/ 750.00 en termino FOB equivale a US$ 250.00 y

de esta manera llegando al consumidor internacional (Gra}401coN° 04).
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a) Artesano Textil- Productor: Es aquella persona que cuenta con

taller de produccién de las diferentes Iineas de produccion de la

artesania textil, comercializan sus productos a través de

intermediarios y generando ingresos.

b) Mayorista: Son aquellas empresas que exportan o que venden al

por mayor el tapiz mural Huamanguino a otras }401rmas

comerciales, ya sea para la venta (como el caso de los

detallistas) 0 para su utilizacion comercial, adquiriendo productos

en mayor cantidad en comparacién a otros intermediarios,

ubicados en la Capital y otros Departamentos del Pen].

c) Distribuidor: Operador que vincula al productor, mayorista y/o

minorista con el consumidor }401nal.

d) Minoristas o Detallistas: Son aquellos que venden al por menor

es decir, a los consumidores }401naleso familiares, un detallista es

un comerciante independiente que explota uno o dos comercios

adquieren productos en menor proporcién a comparacién de los

mayoristas. Tales canales pueden ser de propiedad y explotados,

asimismo por fabricantes o por los propios consumidores. Los

detallistas se encuentran ubicados en todo el Pais ya que busca

Ilegar al consumidor donde este se encuentre para que pueda

disponer el producto deseado.

e) Exposiciones: Eventos Ilevados a cabo a través de exposiciones

de diferentes productos en galerias, museos, casonas coloniales,

instituciones publicas, hoteles, etc. donde acuden personas

f) Ferias: Es un operador de la cadena de distribucibn que asume

el papel de promocién, publicidad y de venta directa ademés de
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establecer sistemas de informacién tanto para consumidores

como para productores.

g) Consumidor Final: Es aquella persona que adquiere el producto

para su consumo.( Gra}401coN° 05)
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4.4 OPERADORES LOGiSTICOS

Los operadores Io integran los operadores de transporte, operadores

aduaneros, operadores de carga y los operadores de almacenamiento.

A) OPERADORES DE TRANSPORTE.- Los operadores de

transporte se encuentran ubicados a nivel nacional e internacional.

A.1) Aéreo: El transporte aéreo es el medio de transporte de més

reciente desarrollo, y por lo tanto el més moderno. Este hecho repercute

en una contratacién sencilla, con gran presencia de las nuevas

tecnologias y con procedimientos informatizados y estandarizados a nivel

mundial. Tarifas, destinos y vuelos se encuentran recogidos en

publicaciones internacionales, que podremos consultar de forma

inmediata via Internet 0 con una simple Ilamada a nuestro agente de

carga o transitorio.

A pesar de esta sencillez operativa, su alto coste convierte la gestion

del transporte aéreo en un aspecto muy sensible dentro del sistema

Iogistico donde un error puede signi}401carimportantes consecuencias

econémicas. Por esto es necesario contar con los conocimientos y

asesoramienlo idéneos.

Las cuales ofrecen fundamentalmente dos tipos de servicios:

- Servicio arrendado o charter:

Es el que presentan Ias aerolineas comerciales segL'In la necesidad

de sus clientes, arrendando un avién completo 0 en forma parcial. En este

ultimo caso, la mercaderia deberé esperar algunos dias a }401nde completar

Ia carga del avién. En el servicio arrendado las tarifas pueden ser
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negociadas, pudiendo conseguirse importantes reducciones sobre la tarifa

regular.

A.2) Maritimo: El exportador debe tener conocimiento de las

condiciones establecidas en los puertos de embarque para la contratacién

de la carga, es fundamental para establecer el costo de transporte.

- Liner terms 0 Beth terms: las operaciones de carga, estiba,

desestiba y descarga se cotizan dentro del }402ete.Se excluyen, en

funcién de los usos y costumbres de los puertos, el costo de las

operaciones previas al gancho en la carga o posteriores a éste en

la descarga. Esta fonna de cotizar se utiliza en buques de linea o

conferenciados para carga general.

- Free In I Fl (Libre dentro o Franco Dentro): Los gatos de la

operacién de carga no estén incluidos en el }402ete,y debe

abordarlo la mercaderia. Se incluyen Ios gastos de estiba y

descarga.

c Free In and Out I FIO (Libre dentro y fuera): Signi}401caque el

}402etecotizado no incluye los gastos de las operaciones de carga y

descarga, pero si los de estiba.

c Free In and Out and stowed I FIOS (Libre dentro y fuera y

libre de estiba): El }402eteno incluye gastos de las operaciones de

carga, descarga y estiba.

c Free in Liner Outl FILO: Gastos de carga por cuenta de la

mercaderia, gastos de descarga por cuenta del armador o

transponista.

o Liner in Free Outl LIFO: Gastos de carga por cuenta del

arrnador o transportista. Es la inversa de FILO.
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CUADRO N�03522

FLETE DE SERPOST VIA AEREA POR Kg.: Ayacucho-USA (Los Angeles)

SERVICIO EMS
CLASE

 

TARIFA 01 06 12 2:31 01 06 07 13

X K Tapiz Tapiz Tapiz ' a Tapiz Tapiz Tapiz Tapiz

9' (1.650 (9.90 (19.80 2 500 (1.65 (9.90 (11.55 (21.45

K9.) K9.) K9.) kg K9.) K9.) K9.) K9.)

Valor

de 132.33 524.80 980.20 103.80 85.64 319.77 366.14
Venta

+ IGV

TOTAL

FLETE 524.00 980.20 103.00 05.64 319.17

SI

Fuente: SERPOST (Anexos N° 34, as y 36) T.C. 3.00 al 06 de Octubre del 2007

Elaboracién: Propia - 2007

El promedio de }402ete,de las cuatro empresas de transporte

Ayacucho-Lima por Kg. es S/0.45, por tapiz S/0.74 que equivale a US$

0.25; y por 100 tapices el }402eteasciende a S/74.00 equivale a US$ 25.00

(Cuadro N° 18)

El promedio de }402ete,de las cuatro empresas de transporte

Ayacucho-Lima por m3, es S/0.45, por tapiz S/0.74 que equivale en US$

0.25 y por 100 tapices es S/74.00 equivale en US$ 25.00 y por 200

tapices es S/148.00 equivalente en US$ 49.00 (Cuadro N�03419)

El promedio de tarifa de las seis aerolineas varia de acuerdo al peso

(Kg.) y esta expresado en US$, donde el total de }402etede cada aerolinea
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Esta en funcibn de los Items que cada aerolinea considera donde algunos

no ofrecen seguridad (S.C.), el total del }402etees menor en comparacién a

otras que si consideran donde Ia suma del promedio total del }402etees de

US$ 226 por Kg. (Cuadro N�03420)

El promedio de tarifa de las 02 navieras varia de acuerdo al volumen

(ma) y esta expresado en délares (US$), donde el total de }402etede cada

naviera esta en funcién de los servicios ofrecidos que cada naviera

considera, el promedio total de }402etees de US$ 1.57 por tapiz equivalente

a 0.0048m3, 100 tapices es US$ 157.00 equivalente a 0.48 m 3 y de 200

tapices es US$ 314.00 equivalente en 0.96m 3' (Cuadro N° 21).

El precio de venta varia de acuerdo al tipo de servicio, tiempo de

transito y continente, donde en el servicio EMS va de 0.25 Kg. a 30Kg. y

el servicio econémico de 2.001 Kg. a 31.500 Kg., donde en el servicio

EMS por tapiz es S/132.33, por 06 tapices es S/524.80 y 12 tapices

S/980.20 en comparacién con el servicio econémico de segunda clase por

tapiz es de S/85.64, por 06 tapices es S/319.77, por 07 tapices es

S/366.14 y 13 tapices S/651.80.

En resumen en este cuadro de Flete de Serpost Via Aérea por Kg.,

se puede determinar que el total de }402etepor servicio varia de acuerdo al

tiempo de trénsito, donde en el servicio EMS es de 04 a 05 dias hébiles,

en el servicio econémico de 15 a 20 dias considerando el destino Los

Angeles que penenece al grupo 2(América Del Norte y Centro). (Cuadro

N° 22)

B) OPERADORES ADUANEROS.- El operador de Aduana es un

profesional auxiliar de la funcién p}402blicaaduanera, que presta servicios a

importadores y exportadores como gestor en el despacho de mercancias.

No forma parte de la administracién p}402blica,sino que es integrante de la
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iniciativa privada, que coadyuva al Estado en el control del ingreso y

salida de mercaderias, como operador multilogistico experto en

Iegislacién aduanera y comercio exterior. El operador de Aduana asesora

al importador y a! exportador a lo largo de todo el proceso, desde el

embalaje hasta Ia llegada a destino de la mercaderia, otorgando seriedad,

con}401anzay responsabilidad en sus operaciones.

Las funciones més importantes del operador de aduanas son:

1. Realizar Ios despachos de importacién y exportacién de las

mercancias.

2. Tramitar y presentar certi}401cadosy solicitudes relacionados con el

paso de la mercancia por la aduana.

3. Presentar ante Ia aduana Ios documentos correspondientes.

4. Abonar en nombre del importador Ia deuda aduanera: aranceles,

impuestos especiales e incluso sanciones.

5. Coordinar y estar presente en el nombre del importador en la

inspeccién fisicas de la mercancia.

6. Gestionar Ios documentos de trénsito de las mercancias y

garantizar el pago de los impuestos correspondientes.
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La suma del promedio total de cada operador de Aduana varia de

acuerdo al servicio y esta expresado en délares (US$), donde la suma de|

promedio total es de US$ 96.81, por Kg. US$ 15.50, por 01 tapiz US$

15.83 y 100 tapices US$ 98.00 donde el precio de| certi}401cadode origen

por cada agencia de aduanas es }401jo.(Cuadro N° 23)

CUADRO N�03424

SERVICIOS Y cosTos DE OPERADORES ADUANEROS POR m �031�024viA MARITIMA

TRANS Por Por 200

GAMARRA GLOBAL o1 'T�031:"i1::Tapices
GROUP LOGISTI Tapiz do $20 X de

c SAC. PROMEDIO de 1 60' ts 1.2ox1.s

DESCRIPCION POR m 3 1.20 ('c,c';'ja�030o mts.
US$ X �030mmsax (clcaja

1.60 0.46) 1mx0.60

2-22 «me «-= :2-:2=

_ _ 100.00 + IGV 139.25 0.67 67.00
servicio IGV

17.00 +
Certi}401cado 15.00 + IGV

_ IGV
do Origen

Wm

Fuente: Operadores Logisticos (Anexos N�03432 y 33)

Elaboraciénz Propia - 2007

La suma de| promedio total de cada operador de Aduana varia de

acuerdo al servicio y esta expresado en délares US$, donde la suma de|

promedio total es de US$155.25 por ma. por 01 tapiz (0.0048 ma) US$

16.67, 100 tapices (0.48 m�031)US$ 83.00 y 200 tapices (0.96m3) US$

150.00 (Cuadro N�03524).
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C) OPERADORES DE CARGA:

CUADRO N° 25

sERvIcIo Y cosro DE OPERADOR DE CARGA POR Kg.

GOL FRANK SION P°' P°'
GAMA cameo PR0

DEN CAR 01 100
RRA DEL MEDIO _ .

DESCRIP FREIGHT G0 Taprz Tapiz
GROUP PERU 1'o1'A|_

CION SAC sAc 1.550 155
SAC

GAMARRA K9�030K9�030

Equipo por

movilizacién 18.21 19.87 17.22 17.97 18.00

de carga

Fuente: Operadores Logisticos (Anexos N° 27, 28, 29, 31) TACI 3.02 al 06 de Octubre del 2007

Elaboraciénz Propia - 2007

El promedio total por servicio de equipo de movilizacion de carga del

operador de Carga es US$ 17.97, por Kg. US$ 0.11, por tapiz US$ 0.18 y

por 100 tapices US$ 18.00. (Cuadro N�03425)
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CUADRO N° 26

SERVICIO Y cos'ro DE OPERADORES DE CARGA POR m�031

TRANS "°'
GAMARRA GLOBAL 2°_°

GROUP LOGISTIC Por100 73:�034

SAC�030 PROME Por Tagmes 1.20x1

GAMARRA mo °1 1 2091 6 '6�035. . X .

DESCRIP AIR CARGO TOTAL Tap" o mts. ""5:
CION POR m�031°'°°�030§(clcaja �030°�031°�034�030

8 m 1mx0.60 �034naxo

uss xu.4o) '
Us .4

US$ US$ 3 0- 43 "I 3 603;�031
Us�0300.96

m 3

us:

Equipo por

movilizacién 17.00 23.00 20.00

de carga

*°�035�030L<"$�031>Elilli}401}402il}402i}401l

Fuente: Operadores Logisticos (Anexos N�03432 y 33) T.C. 3.00 al 06 de Octubre del 2007

Elaboraciénz Propia - 2007

El promedio total por servicio de| operador de Carga es US$ 20.00

por m3, por tapiz US$ 0.10, 100 tapices US$ 10.00 y por 200 tapices US$

20.00. (Cuadro N° 26)

D) OPERADORES DE ALMACENAMlENTO.- Se encuentran

ubicados a nivei nacional e internacional, una vez que el transportista

terrestre al ingresar al terminal de almacenamiento debe entregar Ia Guia

de Remisién. AI ingresar al aimacén se Ie indica al transportista en que

Iugar ha de depositar el contenedor Ileno es posible que durante el

ingreso Ias autoridades realicen alguna inspeccién de| contenedor.

Paralelamente el agente de aduanas o embarcador entrega Ia

Declaracién Unica de Aduanas (DUA) provisional al terminal de

almacenamiento. Los tenninales de almacenamiento comunicarén
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electrénicamente a Aduanas el ingreso de las mercancias a sus recintos

dentro de| plazo de (02) dos horas computados a partir de| término de la

recepcién. El exportador que opte por embarcar Ias mercancias desde su

local, procederé en forma similar una vez que éstas se encuentren Iistas

para su embarque.

CUADRO N�03427

SERVICIO Y cosTo DE OPERADORES DE ALMACENAMIENTO POR m�031

TRANS Por

FULL GLOBAL GAMARRA 100 For 200

BOXES LOGISTIC GROUP Tapice Tapices

SAC SAC. PRO :5 de de

�024MEDI For 01 1.2ox1. 1.2ox1.

I O Tapiz 60 60 mts.

°Es°R'P°'°" POR o.oo4s mts. (clcaja
rn 3 m 3 (clcaja 1mx0.6

uss 1mx0.6 oxo.4o)

oxo.4o) 0.96

o. 48 m 3 s

m �031S

Manipuleo de

carga zona 48.00 0.24 48.00

primaria

mum
Fuente: Operadores Logisticos (Anexos N�03421, 32 y 33) T.C. 3.00 al 06 de Octubre del 2007

Elaboraciénz Propia �0242007

El promedio total por servicio del operador de almacenamiento por

m3 es US$ 50.00, por tapiz US$ 0.24, por 100 tapices US$ 24.00 y por

200 tapices de US$ 48.00. (Cuadro N° 27)
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4.5 COSTO TOTAL DE LOS OPERADORES LOGiSTlCOS VIA AEREA

Los costos de los operadores logisticos oscilan entre US$ 19.75 por

tapiz y de acuerdo al tipo de servicio. Por Kg. es de US$ 17.87 y por 100

tapices US$ 490.00; siempre que sea por via érea. (Cuadro N° 28)

CUADRO N° 28

costo TOTAL DE Los OPERADORES LoGisTIcos

VIA AEREA POR Kg.: Ayacucho-USA (Los Angeles)

cIKg. Por 01 Tapiz Por100 Tapices

OPERADORES

DE TRANSPORTE

E3
E3

00
Fijo:

Servicio de Agencia de aduanaHi
@0

OPERADORES DE CARGA

Equipo por movilizacién de 0.11 0.18 1800

III
Fuente: Operadores Logisticos (Ver cuadros N° 2023 y 25)

Elaboraci}401n:Propia �0242007

La suma total de los costos de los operadores logisticos varia de

acuerdo al tipo de servicio, por Kg. US$ 17.87, par 01 tapiz US$ 19.75 y

por100tapices US$ 490.00. (Cuadro N° 28)

110



4.6. COSTO TOTAL DE LOS OPERADORES LOGiST|COS VIA

MARETIMA

CUADRO N�03429

COSTO TOTAL DE LOS OPERADORES Loeisncos VIA MARITIMA POR m�031:

Callao-USA (Los Angeles)

For 100 Tapices Por 200 Tapices

For 01 Tapiz de 1.20 x 1.60 do 1.20x1.60

DESCRIPCION o.oo4s m �031mls. (clcaja mts. (clcaja

US$ 1mx0.60x0.40) 1mx0.60x0.40)

o.-as m �034US$ 0.96 m 3 uss

OPERADORES DE

TRANSPORTE

o Flete 44.00 88.00

TIE 27-50 13-00 J
Fijo:

. BIL 47.50 0.23 23.00 46.00

- Gastos Portuarios

(Embarque en

puerto de origen,

estiba, transporte, 160.00 0.77 77.00

etc.

OPERADORES DE

ADUANAS

- Sen/icio de Agencia 0.67 67.00 134.00

de aduana

o Ceni}401cadode Orien 16.00 16.00 16.00 16.00

OPERADORES DE

ALMACENAMIENTO

- Manipuleo de carga 24.00 48.00

zona rimaria

OPERADORES DE

CARGA

- Equipo por 20.00 10.00

movilizacion de cara

TOTAL US$ - 13-53 m

Fuente: Operadores Logisticas (Ver Cuadro N�03521, 24.26 y 27)

Elaboraciénz Propia �0242007

La suma total de los costos de los operadores logisticos, por via

maritima varia de acuerdo al tipo de servicio, por 01 tapiz US$18.58, por

100 tapices es US$ 274.00 y por 200 tapices US$ 532.00 (Cuadro N° 29)
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4.8 ADUANAS:

Es la entidad gubemamental o}401cialresponsable en cada pais de la

aplicacién de la politica aduanera. En general, la Aduana fundamenta su

tarea en un cédigo de Aduana y su sede principal se encuentra en la

ciudad capital, con otras o}401cinasIocalizadas en pasos fronterizos y

terminales (carreteras, estaciones de ferrocarriles, puertos y aeropuertos,

vias acuéticas, deposito de contenedores, etc.).

a) Funciones:

Las principales funciones de la Aduana son el control (cualitativo y

cuantitativo) de los productos de importacién y exportacién y el cobro de

los derechos e impuestos a los productos comercializados

intemacionalmente como fuente de ingresos }401scalespara el pais y el

suministro a la comunidad de negocios de datos estadisticos sobre el

comercio internacional.

b) Valoraciénz

Es el mecanismo mediante el cual se ejerce el control sobre el valor

de un producto. La aduana establece este valor con base en lo declarado

en la factura comercial y sobre el cual cobra sus derechos de exportacion.

De igual manera al valor de la factura comercial se suma todos los gastos

ocasionados por el traslado de la mercancia al pais importador. No

obstante, las autoridades aduaneras se basan en el valor CIF o FOB. Por

lo tanto es aconsejable informarse sobre la modalidad de informarse

antes de la modalidad que sigue cada pais antes de iniciar el DFI.



Los costos de Aduanas para la salida de la mercancia al exterior de

la partida 58.05.000000 se encuentran Iibres de arancel e impuestos por

estar comprendida dentro de| ATPDA.

c) Documentacién:

Las aduanas requieren una serie de documentos del exportador o

importador para ejercer su funcién de control.(Anexo N° 39)

4.9 DOCUMENTOS DE EXPORTACION EXIGIDOS POR ADUANAS

a. DECLARACION UNICA DE ADUANAS (DUA)

El DUA (Anexo N° 23 y 24) es el documento aduanero mediante el

cual se solicita Ia regularizacién de la exportacién de mercancias cuyo

trémite fue iniciado con la Orden de Embarque.

b. ORDEN DE EMBARQUE (OIE)

Documento aduanero mediante el cual el Despachador de Aduana

solicita Ia exportacién ante la autoridad aduanera y es aplicable a las

mercancias cuyos valores FOB sean superiores a los US$ 2,000

c. DOCUMENTO DE TRANSPORTE

Copia autenticada o carbonada del Conocimiento de Embarque,

Guia Aérea; Carta de Porte.

d. FACTURA COMERCIAL

Segunda copia de la factura comercial SUNAT en castellano,

pudiendo adicionalmente contener dentro del mismo documento la

traduccién a otro idioma.
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e. LISTA DE CONTENIDO O PACKING LIST

En dicho documento se detalla toda mercancia a exportar indicando

la cantidad y descripcién de todo Ios articulos que van en caja o bulto.

Este documento facilita a la ADUANA de salida y llegada de veri}401cacién

de| contenido de cada bulto

f. OTROS DOCUMENTOS

- Segunda copia de la Nota de Crédito o Débito SUNAT

- Autorizaciones Especiales

- Relacién de Insumo �024Producto, Régimen de Admisién

- Temporal

- Cuadro de Coe}401cientes(solicitud de Reposicién)

- Otros.
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CAPITULOV

V. ESTRUCTURACION DE PRECIOS INTERNACIONALES EN LA

EXPORTACION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

5.1 COSTOS DE PRODUCCION:

Los costos de produccién oscilan entre 8/. 228,00 y SI. 2634.

dependiendo de la fuente de informacién (Cuadro N° 5 y 47) que, en

promedio, es de S/. 245,67 por tapiz. El célculo de los costos incluye el

registro de los conceptos y rubros siguientes: material directo (insumos

naturales e insumos quimicos); material indirecto (depreciacién); mano de

obra directa (destajo y grati}401caciones);costos de fabricacién y gastos

administrativos (sueldo de| artesano por concepto de gerencia, agua,

energia eléctrica, teléfono).

La materia prima directa incluye lana, lana industrial, urdiembre; Ios

insumos naturales Ia cochinilla, molle, nogal y tara; los insumos quimicos el

écido muriético y los tintes; Ios costos indirectos incluyen Ia depreciacién de

maquinaria y equipos; la mano de obra directa incluye el destajo y

grati}401cacionesa los operarios.
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CUADRO N" 30

ESTRUCTURACION DE COSTOS DE PRODUCCION DEL TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts. (LLAPAN MAKI SAC.)

(03 tapices por mes)

Material Dilecto

0 Lana Industrial�034 155 K9. 29�0307o

o Urdiembrem 0-33 K9. 2.31

lnsumos Qulmicos

o Acido Muriético�030°�03120 ml 025

- Tintes�035) 309r(4 c°'°reS) 12.00

lnsumos Naturales

o Cochinilla 8.00

o Molle 1.50

o Nogal 3.00

0 Tara 2-00

Material lndirecto

- Depreciacién 127

Mano de om Dimcta

o Destajo 15000

o Grati}401caciones 095

Gastos

Administrativos 1217

Sueldo 6-93

Aqua 2.40

Luz 1.77

Teléfono H7

T
T

Fuenle: Guia de Observacién y cuadros N" 31,32 y 33

Elaboracibn: Propia-2007
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_ _ _ _ cantidad Precio

Cantldad Malena Pnma e Insumo Precio

Utilizada Total

m Lana Industrial 13.00 @ 29.70

T "3 K9 T

�034"100gr Tinte de cualquier color  12.00

�030°�031o1Lt Acido Muriético 13.00 m

La depreciacion incluye ademés del telar Ios otros instrumentos de

produccién (cahuadora, tijeras, ollas, tinas y demés instrumentos).

(Cuadro N�03531).

CUADRO N° 31

DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE �034LLAPANMAKI" SAC

�034I.DE DEPRECIA DEPRECIA COSTO
DESCRIPCI VIDA ,

. DEPRECIA CION CION UNITARIO

ON UTIL
CION ANUAL DIARIA (s/.)

Telar a 10

pedal 10 % 0.1507 0.7849

a}401os
1.40x1.60

Cahuadora 10

15.00 10 % 1.50 0.0041 0.0214

afios

4

a}401os

Tinas

Tijera 02
5 % 0.0004

a}401os

Fuente: Guia de Observacién y Tabla de Depreciacién

Elaburacién: Propia- 2007
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El costo de mano de obra incluye el célculo del costo de destajo y

sus grati}401caciones.Dichas grati}401cacionesincluyen navidad, }401estaspatrias

y cumplea}401osdel operario. (Cuadro N° 32).

CUADRO N° 32

INVERSION MANO DE OBRA DIRECTA

Total costo

(Sl.)

0 Personal (Destajo) 150.00

o Gnti}401caciones 0.95

(7 Trabajadones)

- Navidad 550.00 78.57 0.22 0.42

- Fiestas patrias 500.00 71.43 0.20 0.38

- cumplea}401os 200.00 28.57 0.08 0.15

E?
Fuente: Guia de Observacién

Elaboracién: Propi&2007

CUADRO N�03433

GASTOS ADMINISTRATIVOS

_ Total Costo por

DESCRIPCION de Productos _ 2
Mes dia (rn )

(12)
(SI.)

 
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 12.27

�024 Sueldo 1300.00 108.33 3.61 6.93

- Agua 450.00 37.50 1.25 2.40

- Luz 330.00 27.50 0.92 1.77

- Teléfono 220.00 18.33 0.61 1.17

Fuente: Guia de Obsenlacién

Elaboracién: Propia-2007
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Los gastos administrativos incluye sueldo, agua, Iuz y teléfono que

son calculados por mes, por linea de productos por dia y por metro lineal

del tapiz; célculo que busca ser lo mas objetivo y preciso posible. (Cuadro

N° 33).

CUADRO N° 34

ESTRUCTURA DE COSTOS DE PRODUCCION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

DE 1.20 x 1.60 mB."El Ayllu SRL�035

(02 tapices por mes)

Material Directo

o Lana Industrial�035 1.500 Kg. 50,10

- Urdiembre�035 500 gr. 3.50

Material lndirecto

o Depreciacion 1.57

Mano de Obra Direcla

o Destajo 220.00

0 Grati}401caciones 0-50

Gastos Administrativos 5-53

Sueldo 4-92

Agua 0.27

Luz 040

Teléfono 0.94 �030

T
T

Fuente: Guia de Observacibn y cuadros N�0343536 y 37

Elaboracién: Propia-2007
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Precio

_ _ _ _ cantidad

cantidad Malena Pnma e Insumo Precio Total

U}401lizada

(SI.)

�034o1Kg. Lana Industrial + Te}401ido(~) s/13.00

�030(")Tefiido clKg(T.C. 3.12) US$5.00 US$7.50 -

El Cuadro N° 34 nos presenta Ia estructura de costos del taller �034El

Ayllu SRL"; y los siguientes cuadros (Cuadros N° 35,36 y 37) detalles de

dicha estructura.

CUADRO N" 35

DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE �034ELAYLLU�035

% DE DEPRECIA cosTo
VIDA DEPRECIA

DESCRIPCION DEPRECIA cIoN UNITARIO
UTIL CION AN UAL

cIoN DIARIA (sI.)

Telar a pedal

700.00 10 % 70.00 0.1913 1.4984
1.40x1.6o

Cahuadora

10 % 0.0082 0.0641

Tijera

5 % 0.25 0.0007

TOTAL 1.5600

Fuentez Guia de Observacibn y Tabla de depreciaciém SUNAT

Elaboraciénz Propia �0242007
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CUADRO N�03536

INVERSION MANO DE OBRA DIRECTA

Total costo

(m2) (s/.)

0 Personal (Destajo) 220.00

- Grati}401caciones 0.60

(16 Trabajadores)

- Navidad 408.00 25.50 0.07 0.13

- Fiestas patrias 400.00 25.00 0.07 0.13

- Cumplea}401os 560.00 35.00 0.10 0.19

- Dia del trabajador 480.00 30.00 0.08 0.15

E?

Fuente: Guia de Observacién

Elaboracion: Propia �0242007

CUADRO N�03437

GASTOS ADMINISTRATIVOS

N�030de Iineas Total cofto

DESCRIPCION Total al Mes de Productos Total al dia por tip�030:

(13) (m 1

(S/-)

GASTOS

ADMINISTRATIVOS 6.53

- Sueldo 1000.00 76.92 2.56 4.92

- Agua 55.00 4.23 0.14 0.27

- Luz 60.00 6.15 0.21 0.40

- Teléfono 190.00 14.62 0.49 0.94

T
Fuente: Guia de Observacion

Ela_boracién: Propia -2007
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CUADRO N�03438

ESTRUCTURA DE COSTOS DE PRODUCCION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

DE 1.20 x 1.60 mts. �034AyacuchoMaki Hands�035SAC.

(03 tapices por mes)

Material Directo

o Lana Industrial") 1.65 Kg. 2919

- Urdiembre"�031 0.33 K9. 2.31

lnsumos Quimicos

- Acido Aceuco�035 20 ml- 0.24

- Tintes�034 809r(4 colores) 12.00

0 Lena 3.00

Material lndirecto

- Depreciacién 1-37

Mano de Obra Direct:

o Destajo 220.00

- Grati}401caciones 0-15

Gastos Administrativos 5-35

Sueldo 5-34

Agua 0.54

Luz 0.48

Fueme: Gula de Observacién y cuadros 39,40 y 41.

Elaboracibnz Propia

SI Utilizada Total

WET
Wil}402}401l
KEEIEHIEWI

WI?
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El Cuadro N°38 nos presenta la estructura de costos del taller

"Ayacucho Maki Hans" SAC; y los siguientes cuadros (Cuadros N° 39,40 y

41) detalles de dicha estructura.

CUADRO N�03039

DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y EQUIPOS DE

�034AYACUCHOMAKI HANDS" SAC

COSTO

°/. DE DEPRECIA DEPRECIA
DESCRIP VIDA . . UNITA

DEPRECIA CION cIoN
cIoN UTIL , RIO

cIoN ANUAL DIARIA
(SI-)

Telar a 800.00

pedal 10 % 80.00 1.1417

1.40x1.60

Cahuadora

10 % 0.0068

45.00

25 % 0.0308 0.1604

Latas 02

5 % 0.0014 0.0073
a}402os

Tinas

5 % 0.0034 0.0171

Tijera O2

_ 5 % 0.0007 0.0036
anos

T°�035L WK

Fuenle: Guia de Observacién y Tabla de depreciaci0n- SUNAT

Elaboraciénz Propia -2007

124



CUADRO N�03440

INVERSION MANO DE OBRA DIRECTA

MANO DE OBRA DIRECTA

Total Costo

Total Total al Total . 2
DESCRIPCION Anual Mes al ma por tapiz (m )

(sI.)

- Personal (Deslajo)

- Grati}401caciones 220.00

(3 Trabajadores) 0.15

- Navidad 90.00 0.08 0.15

Fuente: Guia de Observacién

Elaboraciénz Propia-2007

CUADRO N° 41

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Total

N�034de Costo por

Total Iineas de Total al .

DESCRIPCION al Mes Productos dia hp?

X(6) (m )

(SI.)

GASTOS

ADMINISTRATIVOS 6.36

- Sueldo 500.00 83.33 2.78 5.34

- Agua 50.00 8.33 0.28 0.54

- Luz 40.00 7.50 0.25 0.48

TOTAL la

Fuente: Guia de Observacién

Elaboraciénz Propia-2007
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CUADRO N�03542

ESTRUCTURA DE COSTOS DE PRODUCCION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

DE 1.20 x 1.60 mts �034Vocesdel Tapiz�035E.l.R.L.

(02 tapices por mes)

Material Directo

- Lana Industrial") 250 Kg. 4500

~ Urdiembrem 027 9�031- 1_a9

Insumos Qmmicos

o Acido Muriéticom 0-0325 ml Q31

- Alumbre�034) 250 9" 1.25

lnsumos Naturales

o Cochinilla 2.00

o Tancar 3.50

- Nogai 3-50

. Molle 1-50

Material Indirecto

o Depreciacién 1-79

Mano de Obra Directa

. Destajo 200-00

- Grati}402caciones 0'17

Gastos Administrativos 11-49

Sueldo 8'52

Agua 0.60

Luz 1.29

Teléfono 1'08

T

Fuente: Guia de Observacién y cuadros N�03440,41 y 42.

Elaboracibnz Propia-2007

126



Precio

_ _ _ Precio cantidad
cantidad Materia Pnma e Insumo Total

SI Utilizada SI

 Lana Industrial 18.00 2.50 Kg. W

T °-�035°K9-Iii
 T
°°�030L�030 @%T

El Cuadro N° 42 nos presenta Ia estructura de costos de| taller

�034Vocesde| Tapiz" E.l.R.L.; y los siguientes cuadros (Cuadros N° 43, 44 y

N° 45) detalles de dicha estructura.

CUADRO N" 43

DEPRECIACION DE MAQUINARIAS Y ECIUIPOS DE LA EMPRESA

�030�034VocesDel Tapiz" EIRL

% DE COSTO

DESCRIP VIDA DEPRECIA DEPRECI
DEPRE UNITARIO

CION UTIL ClON ANUAL ACION DIARIA
CIACION ($1.)

Telar a

pedal 600.00 10 % 60.00 0.1644 1.2844

1.40x1.60

Cahuadora

40.00 10 % 0.0059

Ollas 4

a}401os

Latas

12.00 5 % 0.0016

Tinas 02

5 % 0.0027
a}401os

Tijera

13.00 5 % 0.0018 0.0139

TOTAL 1.7920

Fuenle: Gula de Observacién y Tabla de depreciaci6n- SUNAT

Elaboraciénz Propia -2007
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CUADRO N° 44

INVERSION MANO DE OBRA DIRECTA

MANO DE OBRA DIRECTA

Total Costo por

. Total al Total al

DESCRIPCION Tolal Anual tapiz

Mes Dia 2

(m )(S/-)

0 Personal (Destajo) 200.00

- Grali}401caciones 0-17

(6 Trabajadores)

. Navidad 200.00 33.33 0.17

TOTAL 200.17

Fuentes Guia de Observacién

Elaboraciénz Propia-2007

CUADRO N° 45

GASTOS ADMINISTRATIVOS

Total

N" de

Costo

Total al Iineas de Total al _

DESCRIPCION por tapiz

Mes Productos dia ( 2)
m

(06)
(S/.)

GASTOS ADMINISTRATIVOS 11.49

- Sueldo 800.00 133.33 4.44 8.52

- Agua 55.00 9.17 0.31 0.60

- Luz 120.00 20.00 0.67 1.29

�024 Teléfono 100.00 16.67 0.56 108

*°*�034 W

Fuente: Guia de Observacién

Elaboracién: Propia-2007

En términos de costo; el Taller �034ElAyllu SRL�035reporta el mas alto

(S/. 282.60) y el més bajo (S/. 223.26) reportado por el Taller �034L|apan
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MaKi SAC", (Cuadro N° 46); que en promedio asciende a S/. 263,35 por

tapiz de 1.20 x 1.60 mts. de tipo }401no.

CUADRO N�03446

COSTO DE PRoDuccI6N PROMEDIO POR TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

FINO DE 1.20 x 1.60 ms. (FINO)

cosTo DE
PRODUCTOR

PRoDuccIoN (sl)

LLAPAN MAKI sAc 223.26

EL AYLLU SRL 282.60

AYACUCHO MAKI HANDS SAC 275.13

vocEs DEL TAPIZ EIRL 272.40

costo DE PRoDuccIoN PROMEDIO

POR TAPIZ sl 263.35

(Seg}401nGuia)

cosTo DE PRODUCCION PROMEDIO

POR TAPIZ SI228.00

(Seg}401nEncuesta)

Fuente: Encuesta. Guia de Observacién y Cuadros N�03405, 30,34,238 y 42)

Elaboracién: Propia-2007

El costo de produccién promedio por tapiz }401nosegan Guia de

Observacién es S/263.35 y segun encuesta es S/228.00. La di}401cultad

estriba de la ausencia de datos con}401ablesy objetivos que registre el

artesano. Dada esta circunstancia es que optamos por recoger

informacién por dos vias; el registro de costos por observacibn y la

encuesta de costos aplicado al artesano. (Cuado N° 46)
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5.2 PRECIO EX �024WORK.

El artesano pone el tapiz a disposicién de| comprador en taller 0 en

otro lugar convenido del taller (taller, almacén u otro ambiente convenido).

Representa la menor obligacién del artesano y el comprador debe asumir

todos los costos y riesgos de trasladar el tapiz desde el taller hacia el

destino deseado por el comprador.

El precio Ex - work es aquel establecido en taller del artesano; es decir

es el valor del costo de produccién més el margen de utilidad buscado por

el artesano. Es el precio del tapiz vendido directamente por el artesano en

el taller. El precio Ex - work promedio, para el tapiz huamanguino }401node

1.20 x 1.60 mts es de US$ 133.00. (Cuadro N" 47). El precio Ex-work es el

precio referente para los célculos de los dema�031sprecios internacionales.

CUADRO N° 41

PRECIO EX - WORK PROMEDIO POR TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

FINO DE 1.20 x 1.60 ms.

PRODUCTOR PRECIO DE VENTA (SI.)

LLAPAN MAKI sAc 334.89

EL AYLLU SRL 395.64

AYACUCHO llllAKI HANDS SAC 426.45

vocEs DEL TAPIZ E.I.R.L 435.84

PRECIO EX - WORK PROMEDIO SI  

PRECIO EX �024WORK en US$ 132.74

Fuente: Guia de Observacién y Cuadros (N" 27, 31,35 y 39). T.C. al 06 de Octubre del 2007.

Elaboraciénz Propia-2007
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El precio Ex - work de cada artesano varia de acuerdo al margen

de utilidad que busca el artesano y al costo de produccién. El precio Ex -

work promedio total de los 04 productores es S/398.21 por tapiz y de

US$ 132.74, precio referente para el célculo de los posteriores precios

internacionales. (Cuadro N° 47)
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5.3 PRECIO FOB Y CFR viA AEREA

FOB (Free On Board) - Libre a Bordo (puerto de embarque

convenido). La responsabilidad del artesano termina cuando la mercancia

sobrepasa la borda del buque en el puerto de embarque convenido. El

comprador debe asumir todos los costos y riesgos del trénsito asi como

eventual pérdida y da}401ode las mercaderias desde aquel punto. El término

FOB exige al artesano despachar las mercancias libre en puerto y a bordo

de barco convenido. Este término puede ser utilizado sélo para el

transporte por mar o por vias navegables interiores.

CFR (Cost And Freight).- Costo y Flete (Puerto de Destino

Convenido). El artesano asume los gastos y el }402etenecesario para hacer

Ilegar la mercancia al puerto de destino convenido. El vendedor trans}401ere

costos y riesgos al comprador solo cuando la mercancia traspasa Ia borda

del buque en el puerto de embarque. El ténnino CFR exige que el

artesano despache la mercancla de exportacién. 5"

Los precios unitarios FOB Aéreo por tapiz ascienden a US$ 149.00

mientras que el precio unitario CFR Aéreo asciende a la suma de US$

152.74 (Cuadro N° 48)

3�030.Rubinl H., Alberto (1994). Gestidn Lagivtica dz la Dislribucién Fisica internacional (led). Santafé de

Bogota, Colombia: Norma.
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CUADRO N�03148

PRECIO FOB Y CFR viA AEREA DEL TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO DE 1,20 x1,6o mts.

01 Tapiz 100 Tapices

THEE

T
OPERADORES DE ADUANAS

D
OPERADORES DE CARGA

- Equipo por movilizacién de 1800

EH
OPERADORES DE

TRANSPORTE

- Flete

ET
Fijo:

XE

Fuente: Operadores Logisticos (Ver cuadro N° 18,28 y 47))

Elaboracién: Propia-2007

El precio FOB- Aéreo, por tapiz es US$ 149.00 y por 100 tapices es

US$ 13,415.00, viene hacer Ia suma de| precio Ex �024work mas Ios costos

de }402etede Ayacucho �024Lima y los costos por servicio de los operadores

logisticos (Carga y Aduaneros) que interviene en la cadena de distribucién

fisica internacional de| tapiz.
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El precio CFR- Aéreo, por tapiz es US$ 152.74 y por 100 tapices es

US$ 13,789.00, viene hacer la suma de| precio FOB mas el costo total de

}402etepor operadores de transporte que interviene en el traslado fisico de la

mercancia en la cadena de distribucién fisica internacional.

En resumen en este cuadro de Precio FOB y CFR Via Aérea del

Tapiz Mural Huamanguino de 1.20 x 1.60 mts., se puede detenninar que

el precio FOB es menor a comparacion de| precio CFR, esto quiere decir

que en el precio FOB el vendedor cumple con su obligacién de entrega en

el puerto de carga convenido y que el comprador asume los gastos y

riesgos de perdida de la mercancla a partir de aquel punto. En el precio

CFR-Aéreo el vendedor asume los gastos y }402etenecesarios para hacer

Ilegar Ia mercancia en el Iugar de destino convenido y sin asumir el riesgo

o gastos adicionales después del puerto de carga convenido al Iugar de

destino. (Cuadro N° 48)
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5.4 PRECIO FOB Y CFR VIA MARiT|MA

Los precios unitarios FOB-Maritime por tapiz ascienden a US$

150.00 mientras que el precio unitatio CFR-Maritimo asciende a la suma

de US$ 151.57 (Cuadro N° 49).

CUADRO N° 49

PRECIO FOB Y CFR VIA MARITIMA DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO

DE 1.20 x 1.60 mts.

Por 100 Tapices Por 200 Tapices de

_ Por 01 Tapiz do 1.20 x 1.60 1.20x1.60 mts.

DESCRIPCION 0.0048 m �031 mts. (clcaja (clcaja

US$ 1mx0.60x0.40) 1mx0.S0x0.40)

o.4sm�031s o.9sm�031s

PRECIO EX �024WORK SI 398.21 39,821.00 79,642.00

PRECIO EX �024WORK �024E~iI£ZlI�024Z1'*1Z!126,548.00
Flete do Ayacucho �024

OPERADORES DE

ADUANAS

o Servicio de Agencia de

aduana 0.67 67.00 134.00

- certif-cado de 0n'en j}402}401jfjj
OPERADORES DE

ALMACENAMIENTO

o Manipuleo de carga

zona n'maria 24.00 48.00

OPERADORES DE

CARGA

o Equipo por

movilizacién de ca a

PRECIO FOB�034AmmoUS$ W 13,416.00 26,816.00

OPERADORES DE

TRANSPORTE

- Flete 44.00 88000

j}401jfli13.00 jmj
Fijo:

. BIL 46.00

0 Gastos Portuarios

(Embarque en puerto 0 77 77 00 154 00

de origen, estiba, ' ' '

trans - orte, etc.

PRE°'° °5§$MAR'T'M° 151.57 13573.00 27130.00

Fuente: Operadores Logisticos (Ver cuadro N�03419,29 y 47)

Elaboracién Propia-2007

135



El precio FOB- Maritimo, por tapiz es US$ 150.00, por 100 tapices es

US$ 13,416.00 y por 200 tapices es US$ 26,816.00, Ia suma de| precio

Ex �024work mas Ios costos de }402etede Ayacucho �024Lima y los costos por

servicio de los operadores logisticos (Carga, Almacenamiento y

Aduaneros) que interviene en la cadena de distribucién fisica internacional

de| tapiz.

El precio CFR- Maritimo, por tapiz es US$ 151.57, por 100 tapices

es US$ 13,573.00 y por 200 tapices es US$ 27,130.00, viene hacer la

suma de| precio FOB mas el costo total de }402etepor operadores de

transporte que interviene en el traslado fisico de la mercancia en la

cadena de distribucién fisica internacional.

En resumen en este cuadro de Precio FOB y CFR Via Maritima del

Tapiz Mural Huamanguino de 1.20 x 1.60 mts., se puede determinar que

el precio FOB es menor a comparacién del precio CFR, esto quiere decir

que en e| precio FOB el vendedor cumple con su obligacién de entrega en

el puerto de carga convenido y que el comprador asume los gastos y

riesgos de perdida de la mercancia a pattir de| puerto de embarque de

aquel punto. En el precio CFR �024Maritimo el vendedor asume los gastos y

flete necesarios para hacer Ilegar Ia mercancia en ei Iugar de destino

convenido y sin asumir el riesgo o gastos adicionales después de| puerto

de embarque al Iugar de destino. (Cuadro N° 49)
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5.5 PRECIO FOB VIA SERPOST

A. PRECIO FOB VIA SERPOST-PRIMERA CLASE (EMS)

De otro lado; el precio FOB�024SERPOST,por tapiz es US$ 176.85, en

primera clase (EMS) (Cuadro N�03550); mientras que el precio unitario FOB-

SERPOST en Segunda Clase (Econémica) es de US$ 161.28. Este

mismo precio, para 06 tapices, es de US$ 903.01. (Cuadro N�03451).

CUADRO N�034so

PRECIO FOB VIA SERPOST - PRIMERA CLASE (EMS) DEL TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts.

PRECIO PRECIO

3 oescR.pc.ou F03 ma
-.2. PRECIO SERVICIO DE SERPOST
: sl US$

8

398.21 132.33 530.54 176.85
1.60 mts.

2389.26 524.30 2914.06 971.25
1.60 mts.

4778.52 930.20 5758.72 1919.57
1.60 mts.

Fuente: Anexo N�03433 y 34 Cuadro (N° 22 y 47) .T.C. 5/ 3.00 al 06 de Octubre del 2007

Elaboracién Propia �0242007

El precio FOB- Via SERPOST (EMS), por tapiz es US$ 176.85, por

06 tapices es US$ 971.35 y por 12 tapices es US$ 1919.57 viene hacer Ia

suma de| precio Ex �024work més Ios costos de }402etepor servicio del

operador de transporte que interviene en la cadena de distribucién fisica

internacional de| tapiz.
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En resumen en este cuadro de Precio FOB Via SERPOST �024Primera

Clase (EMS) del Tapiz Mural Huamanguino de 1.20x1.60 mts., se puede

determinar que el valor FOB es menor al exportar 12 tapices lo que

conviene al exportador, realizar el envié en un paquete de 12 unidades a

comparacién de hacer una exportacién de 06 unidades cada paquete por

separado en la cual se incurre en mayores costos, mediante este servicio

se puede exportar hasta un monto méximo de US$ 2000.00 y el tiempo de

transito de la llegada de la mercancia al Iugar de destino es 4 a 5 dias

hébiles. (Cuadro N° 50)

B. PRECIO FOB VIA SERPOSTSEGUNDA CLASE (ECONOMICO)

La opcién de precio FOB - Via SERPOST clase econémica, por tapiz

es de US$ 161.28 mientras que por 06 tapices asciende a US$ 903.01.

CUADRO N�03551

PRECIO FOB SERPOST �024SEGUNDA CLASE (scouéwuco) DEL TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO DE 1.20 x 1.60 mts.

pnecuo PRECIO
5 DESCRIPCION Foe roe
.-. PRECIO SERVICIO DE

0 EX �024WOK SERPOST

85.64 483.85
1.60 mts.

2389.26 319.77 2709.03
1.60 mts.

2757.47 366.14 3153.61
1.60 mts.

5176.73 5828.31 1942.77
1.60 mts.

Fuente: Anexo N�03435, Cuadro N" 22 y 47.T.C. SI 3.00 al 06 de Octubre del 2007

Elaboracibn Propia - 2007
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El precio FOB - Via SERPOST Segunda Clase (ECONOMICO), por

tapiz es US$ 161.28, por 06 tapices es US$ 903.01, por O7 tapices es

US$ 1051.20 y por 13 tapices es US$ 1942.77 viene haoer Ia suma de|

precio Ex �024work més los costos de }402etepor servicio de| operador de

transporte que interviene en la cadena de distribucién fisica internacional

del tapiz.

En resumen en este cuadro de Precio FOB Via SERPOST �024

Segunda Clase (Econémico) del Tapiz Mural Huamanguino de 1.20x1.60

mts., se puede determinar que el valor FOB es menor al exportar 13

tapices lo que conviene al exportador, realizar el envié en un paquete de

13 unidades a comparacién de hacer una exportacién de 07 unidades y

06 unidades cada paquete por separado en la cual se incurre en mayores

costos, mediante este servicio se puede exportar hasta un monto méximo

de US$ 2000.00 y el tiempo de transito de la llegada de la mercancia al

Iugar de destino es 15 a 20 dias hébiles. (Cuadro N° 51)
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CAPITULO VI

VI. DISCUSION DE RESULTADOS

6.1. IMPACTO DEL SOPORTE DE APOYO (PRODUCCION: (N}401mero

de telares operativos e inoperativos) EN RELACION AL PRECIO

EX �024WORK.

En la Provincia de Huamanga (Distrito de Ayacucho, Distrito de San

Juan Bautista, Distrito de Jesus Nazareno y Distrito de Carmen Alto), de

los 101 artesanos encuestados existe un total de 132 telares de los cuales

se encuentran operativos 93 telares e inoperativos 39 telares; en

promedio. Entendiéndose por inoperativo Ia capacidad instalada no

utilizada. (Cuadro N° 1) debido a la falta de operarios cali}401cadosen

textileria de tapiz o por estacionalidad de la demanda. Esta sub utilizacién

de capacidad instalada no tiene impacto en el precio Ex �024work.

La idea que el nivel del sogorte de agolo (Produccién: N}401mero

de telares operativos e inoperativos) en la exportacién de tapiz mural

huamanguino son los que in}402uyenen los precios Ex - work es

irrelevante por tanto esta idea es rechazada.

6.2. IMPACTO DEL SOPORTE DE APOYO (COSTO DE PRODUCCION)

EN RELACION AL PRECIO EX - WORK

El costo de produccién, promedio de un tapiz (35) es de S/246,00

3�030Tapiz mural Fino de 1,20 x 1,60 Mts.
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nuevos soles u 82,00 US$; que resulta del estudio de costos, de una

observacién asi como de una encuesta en profundidad aplicada en los

talleres textiles de Huamanga. (Cuadro N�03446)

Los precios Ex - work oscilan entre SI 335.00 y S/436.00 nuevos

soles o lo que es lo mismo; entre US$ 112 y 145; derivado de los precios

de mercado observados (Cuadro N° 47) de lo que deducimos en SI

398.21 0 US$ 132.74, el precio Ex -work promedio por tapiz

huamanguino.

El margen entre el costo de produccion y precio Ex - work son de

SI152.00 nuevos soles por tapiz, aproximadamente; que en términos

relativos signi}401caun 62% del costo de produccién. Es decir, Ia

rentabilidad artesanal asciende a un 62%, que con dos unidades de

produccion por mes (Cuadro N° 4) signi}401cariaun ingreso, para el artesano

textil, de 304 nuevos soles por mes y solo por ésta Iinea de produccion.

A partir de las observaciones anteriores podemos a}401rmarque, en

este caso, el costo de produccion no constituye barrera en la exportacién

de| tapiz mural huamanguino; es més el artesano tendria un margen

signi}401cativoentre precio Ex - work/costo lo que le da mérgenes de

operatividad mayor si fuera el caso.

El costo de produccién mas el margen de utilidad es factor

importante en la determinacion de| precio Ex �024work.

La idea que el nivel del sogorte de agogo (Costa de Producciéng

en la expartacién de tapiz mural huamanguino son los que influyen

en los precios Ex�024work es relevante por tanto esta idea es aceptada.

141



6.3. IMPACTO DEL SOPORTE APOYO (FIJACION DE PRECIOS) EN

RELACION AL PRECIO EX �024WORK.

El criterio de }401jaciénde precio: costos y margen de ganancia,

dise}401o,propuesta de| comprador, competencia y de acuerdo a la

asociacion son los factores relevantes en la detenninacién del precio Ex -

work.

La idea que el nivel del sogorte de agoxo (Fifacién de greciosl

en la exportacién de tapiz mural huamanguino son los que in}402uyen

en los precios Ex�024work es relevante por tanto esta idea es acegtada.

6.4. IMPACTO DEL SOPORTE DE APOYO (CALIDAD) EN RELACION

AL PRECIO EX �024WORK.

Solo un 13% de talleres utilizan insumos naturales y un 51% utilizan

insumos quimicos por cuanto simpli}401cansus operaciones y minimizan sus

costos operativos pero afectan negativamente en la calidad de| producto

}401nal(Cuadro N° 12). Si todos los talleres utilizaran insumos naturales los

costos de produccion serian mayores elevando el precio Ex - work de

tapiz. El costo de oportunidad para el artesano textil radica en contraponer

calidad versus precios Ex - work de tapiz. Obviamente; el mercado

especializado apostara por productos naturales.

El 73% de los artesanos textiles utilizan }401brade ovino y alpaca

industrializado de tal manera que el producto }401nalsea de mejor calidad y

aceptacion dentro qgl mercado, generando impacto en el prggig }401x_

work. (cuadro NH .

La mayoria de los artesanos textiles que no realizan el control de

calidad logran vender a precios que oscilan entre S/160.00 a S/335.00.
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Sin embargo en menor proporcion de artesanos textiles que realizan el

control de calidad de alguna manera logran vender a precios superiores

que oscilan entre S/437.00 a S/600.00

Los artesanos textiles ofrecen productos con de}401cientecalidad

basados en la idea de los bajos precios y no por la calidad que deberian

ofrecer lo que no satisface las expectativas del cliente, solo realizando el

control de calidad a nivel del proceso productivo y no asl en el

mejoramiento continuo hacia la calidad a nivel gerencial para ofrecer

productos con mayor aceptacion

La productividad de| taller y de| artesano radica en la capacidad

innovadora, creatividad y dise}401osartisticos innovados incorporados en el

proceso de produccion de| tapiz mural huamanguino, es decir la calidad

artesanal.

La idea que el nivel del sogone de agogo (calidad: en la

exportacion de tapiz mural huamanguino son los que in}402uyenen los

precios Ex - work es relevante por tanto esta idea es acegtada,

demuestra la dependencia de variables.

6.5. IMPACTO DEL SOPORTE ESTRATEGICO (GESTION) EN

RELACION DEL PRECIO EX �024WORK

El tipo de apoyo que reciben de las Instituciones Publicas y Privadas

no in}402uyensigni}401cativamenteen los precios Ex �024work del tapiz mural

huamanguino.

Del 43% de los artesanos textiles que reciben algiin tipo de apoyo

por parte de las Instituciones Publicas o Privadas. El 10% de los

artesanos textiles que reciben apoyo en asistencia técnica, articulacion
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con el mercado y gestion empresarial logran vender al Precio Ex - work

de SI 160.00 a S/335.00, el 4% de los artesanos textiles que reciben

apoyo en gestién de exportacién y participacién en ferias logran vender a

precios Ex �024work que oscilan entre S/450.00 a S/600.00.

La idea que el nivel del sogorte estratégico (Gestién) en la

exportacién de tapiz mural huamanguino son los que in}402uyenen los

precios Ex�024work es irrelevante por tanto esta idea es rechazada.

6.6. IMPACTO DEL SOPORTE DE APOYO Y SOPORTE

ESTRATEGICO EN EL PRECIO EX �024WORK DEL TAPIZ MURAL

HUAMANGUINO.

Finalmente en nuestra hipotesis planteada �034elnivel del soporte de

apoyo y soporte estratégico en la exportacién de tapiz mural

huamanguino son los que in}402uyenen los precios Ex �024work�035.

Por Io tanto, se rechaza parte de la hipétesis en relacién al soporte

estratégico y se acepta en relacién al soporte de apoyo (costo de

produccién, calidad y }401jaciénde precios).

El nivel de soporte de apoyo (Producciénz Numero de telares

operativos e inoperativos) y el nivel de| soporte estratégico (Gestion) tiene

una irrelevante o nula in}402uenciaen el Precio Ex - work de| tapiz mural

huamanguino.

El nivel de| soporte de apoyo: (costo de produccién, }401jacionde

precios y calidad) tiene una signi}401cativain}402uenciaen el Precio Ex �024work

de| tapiz mural huamanguino.
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6.7. COSTOS DE ADUANA EN RELACION AL PRECIO FOB Y CFR.

La partida arancelaria NANDINA 5805.00.00.00(°°), partida en la que

esté incluida el tapiz huamanguino, forma parte de las preferencias

arancelarias concedidas por USA a favor de Peru via ATPDA, por tanto se

encuentra libre de impuestos y de aranceles; especi}401camenteen las

mercancias comprendidas en ésta sub partida arancelaria. Por tanto el

entorno de mercado 0 de comercializacién internacional, en materia

arancelaria, no variaré con la vigencia proxima del TLC entre ambas

naciones. No existe un costo arancelaria.

Por tanto Ios Liunicos costos por cubrir son los incurridos en servicios

de operadores de aduana y derechos como el de| certi}401cadode origen.

g,Cué| es el costo de operadores aduaneros en la exportacién de| tapiz

mural huamanguino? En términos unitarios seria de US$ 16,25 por tapiz,

en promedio (entre maritimo y aéreo) pero que se incrementa en minima

proporcién si los vol}402menesse incrementa; a US$ 90.50 por cien

unidades y a US$ 150.00 US$ si los volumenes son de 200 unidades de

tapices. (Cuadro N° 23 y 24).

La idea de la tesis en el sentido que las actuaciones de los

operadores comerciales, operadores logisticos y Aduanas en la

exportacién del tapiz mural huamanguino generan impacto en la

estructuracién del precio FOB y CFR es discutida a partir de la

observacién de primera fuente y objetiva a partir de la estructuracién de

los precios a lo largo de la cadena de distribucién.

Tal como se desprende de la discusién anterior, Ias actuaciones

de los ogeradores de Aduanas en la exportacidn del tapiz mural

3�030Panida Arancelaria 5805.00.00.00; Secciénz x1 Materias textiles y sus manuracum; Capitulo: 58 tejidos
especiales; supcr}401ciestextiles con mechén insenado; encajcs; vapioexia; pasamaneria; bordados.

145



huamanguino generan impacto en la estructuracién del precio FOB y

CFR; es decir esta idea es acegtada por las evidencias, datos y

resultados presentados en los capltulos cuarto y quinto de| presente

informe.

6.8. COSTOS DE OPERADORES COMERCIALES EN LA

EXPORTACION DEL TAPIZ MURAL HUAMANGUINO EN

RELACIOON AL PRECIO FOB Y CFR.

En el canal de comercializacién recurrente. obviamente existen otros

canales, en la distribucién fisica internacional de| tapiz mural intervienen

operadores tanto en Huamanga, Lima como en otras ciudades. Los

mayoristas y el exportador son los operadores comerciales més

importantes en este proceso a los que se suman los operadores de carga,

aduanas, de transporte y de almacenamiento.

Artesano �024>Myrist Aycho �024>Dstrdor Lima �024*

�024>Myrist Lima �024>Expt �024>lmportador(°7)

¢',Cué| es el costo de los operadores comerciales y cuél el precio

FOB de| tapiz huamanguino? El precio Ex �024work del tapiz mural

huamanguino es de SI 365.00 equivalente en US$ 122.00, el precio FOB-

Callao Aéreo por tapiz es de US$ 250.00 y el precio CFR-Callao Aéreo es

de US$ 270.00 per tapiz.

En este caso; el precio FOB-Callao Aéreo por tapiz es de 250.00

US$ (Anexo N° 12 y Gré}401coN�0344). No obstante; al precio de 250 US$

deberiamos a}401adirUS$ 3.74 (costo de operadores de transporte) y

3�031Gré}401coN"4.
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tendriamos un precio CFR-Callao Aéreo de US$ 253.74 por tapiz,

aproximadamente.

Es decir el margen de comercializacién seria de US$ 128.00 por

tapiz, signi}401cauna rentabilidad de 105% para las operaciones de

comercializacién.

Si nos atenemos al precio Ex - work de US$132,74 (Cuadro N° 47) y

al de los costos (Flete Ayacucho-Lima, operadores de Aduanas y

Operadores de Carga) US$ 16.26, tendriamos un precio FOB teérico de

US$ 149.00, Ia suma de los costos de operadores de transporte es de

US$ 3.74 y se tienen un precio CFR teérico de US$ 153.00 per tapiz

aproximadamente. (Cuadro N° 48) Precio teérico porque nunca se

transpona, comercializa o exporta un tapiz y existen costos minimos que

impactan en los precios por cuanto a menor Volumen mayor costo y mayor

Volumen menor costo.

Tal como se desprende de la presentacién de resultados y de la

discusién anterior, Ias actuaciones de los ogeradores comerciales en

la exportacién del tapiz mural huamanguino generan impacto directa

en la estructuracién del precio FOB y CFR; es decir esta idea _e_s

acegtada por |as evidencias, datos y resultados presentados en los

capitulos cuarto y quinto de| presente informe.

6.9. IMPACTO DE LOS COSTOS DE OPERADORES LOGiSTICOs EN

LA CADENA DE DISTRIBUCION EN RELACION AL PRECIO FOB

Y CFR.

En todo proceso de comercializacién y de distribucién fisica

internacional intervienen un conjunto de operadores cuya presencia y

actuacién son ineludibles o imprescindibles. Los costos de dicho proceso
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dependen de la e}401cienciay e}401caciade los actores asi como del sistema

mismo. Que los costos de estos operadores sean altos o competitivos

dependen de la e}401cienciay e}401caciade dicho sistema.

Entre los operadores que intervienen en este proceso estén los

operadores de transporte, de almacenamiento, de carga, portuarios,

aeroportuarios y de aduanas sin cuya intervencion seria imposible la

distribucion fisica internacional. Todo agente de comercializacién apela o

utiliza Ios servicios de dichos operadores.

Los costos de dichas operaciones por via aérea constituyen un

12.25% (US$ 16.26) y 15% (US$ 20.00) por tapiz y por 100 tapices

constituyen un 1.06% (US$ 141.00) y 3.8% (US$ 515.00) de| precio Ex �024

work en relacién al precio FOB y CFR respectivamente, en el caso de

exportacién de tapiz huamanguino. (Cuadro N° 48)

Los costos de dichas operaciones por via maritima constituyen un

13% (US$ 17.26) y 14.19% (US$ 18.84) por tapiz y por 100 tapices

constituyen un 1.07% (US$ 142.00) y 225%( US$ 299.00) del precio Ex �024

work en relacion al precio FOB y CFR, respectivamente en el caso de

exportacién de| tapiz mural huamanguino. (Cuadro N° 49)

Estos costos se mgngionén, con Iigeras diferencias, tanto en los

precios FOB y CFR m}401rmmpcomo aéreo.

En cambio, Ios costos de dichas operaciones constituyen un 33,23%

(US$ 4411) y 21.50% (US$ 28.54) del precio Ex - work en relacién al

precio FOB por servicio SERPOST de primera clase (EMS) y por servicio

de segunda clase por tapiz, respectivamente, en el caso de exportacion

de tapiz huamanguino.
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PRECIOS

}402}402}402}401
 @
FOB-SERPOST

Econémica) (a) (a)M
FOB-SERPOST

Fuente: Cuadro N�03450 y 51

(a) Por 13 unidades.

Tal como se desprende de la presentacién de resu|tados y de la

discusion anterior asi como de los cuadros anteriores, las actuaciones

de los ogeradores logisticos en la exportacién del tapiz mural

huamanguino generan impacto directa, en la estructulacién del

precio FOB y CFR; es decir esta idea es aceptada por las evidencias,

datos y resultados presentados Iineas arriba asi como por las evidencias,

datos y resultados en los capitulos cuarto y quinto del presente informe.

6.10. IIVIPACTO DE OPERADORES COMERCIALES, OPERADORES

LoGisT1c0s Y ADUANAS EN RELACION AL PRECIO FOB Y

CFR.

De la hipétesis planteada, Ias evidencias y resu|tados de esta

observacién nos inducen a admitir Ia idea que las actuaciones de los

operadores comerciales, operadores logisticos y Aduanas en la

exportacién del tapiz mural huamanguino generan impacto en la

estructuracién del precio FOB y CFR,�030es decir esta idea es aceptada

por las evidencias, datos y resu|tados presentados en los capitulos cuarto

y quinto de| presente informe.
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CONCLUSIONES

1) El nivel de soporte de apoyo (Produccion: Numero de telares

operativos e inoperativos) y el nivel del soporte estratégico (Gestion)

tiene una irrelevante o nula in}402uenciaen el Precio Ex - work de| tapiz

mural huamanguino.

2) El nivel del soporte de apoyo: (costo de produccién, fijacion de precios

y calidad) tiene una signi}401cativain}402uenciaen el Precio Ex �024work del

tapiz mural huamanguino.

3) El uso de insumos qulmicos facilita las operaciones de produccién y

minimiza sus costos pero con impactos negativos en la percepcién de

calidad de| producto por parte de mercados mas sensibles en cuanto a

uso o consumo de productos naturales.

4) Los elementos de la cadena de distribucion y la actuacién de éstos en

la exportacion de tapiz mural huamanguino son los de mayor impacto

en los precios FOB y CFR. En efecto; los costos aduaneros maritimos,

los costos aduaneros aéreo, los costos de los operadores comerciales

y los costos de los operadores logisticos (operadores de transporte, de

almacenamiento, de carga, porluarios, aeroponuarios y de aduana)

muestran signi}401cativarelevancia e impacto directo en la conformacion

de los precios FOB y CFR del tapiz mural huamanguino. Los costos de

dichas operaciones constituyen un 12.25% (US$ 16.26) y 15% (US$

20.00) por tapiz por via aérea y por via maritima constituyen 13%

(US$ 17.25) y 14.19% (US$ 18.84) por tapiz de| precio Ex �024work en

relacién al precio FOB y CFR respectivamente. Sin embargo al realizar
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la exportacién por 100 tapices en términos FOB via aérea constituye

un 1.06% (US$ 141.00) y por via maritima 1.07% (US$ 142.00), en

términos CFR via aérea constituye 3.8% (US$ 515.00) y por vla

maritima 2.25% (US$ 299.00), reduciéndose en US$ 216.00 del

precio CFR maritimo respecto al precio CFR aéreo en el caso de

exportacién de tapiz huamanguino. Asi mismo Ios costos de dichas

operaciones constituyen un 33.23% (US$ 44.11) y 21.50% (US$

28.54) del precio Ex �024work en relacién al precio FOB POR servicio

SERPOST de primera clase (EMS) y de segunda clase (Econémica)

portapiz.

5) La ine}401cienciay poca e}401caciade los operadores en comercializacién y

distribucién fisica internacional impactan negativamente en los precios

FOB y CFR de tapiz mural huamanguino. Sin embargo; la presencia y

actuacién de estos operadores son ineludibles o imprescindibles. Que

los costos de estos operadores sean altos o competitivos dependen de

la e}401cienciay e}401caciade dicho sistema. Aproximadamente el 50% de

artesanos textiles comercializan a través de intennediarios de Lima u

otra ciudad (Empresas Mayoristas, Empresas Minoristas, Agentes,

Distribuidores), el 10% comercializan a través de tiendas de artesania

de Lima, 12% de los artesanos textiles, comercializan a las tiendas de

artesania local, 10% lo hacen directamente al consumidor }401nala

través de exposiciones (museos, galerias, hoteles, instituciones,

embajadas, etc.) y en ventas en taller, 10% lo hace a través de ferias Q

nivel local, nacional e internacional donde y o_l 8% ofrqnun aui

productos al i}401ibgffadora tvrauyésw dyel lntelrhevt. 3

Q) El 18% de artesanos logran vender directamente al consumidor no

tienen acceso a la red de distribucién fisica internacional menos a

actuar como operadores de comercializacién del tapiz a nivel

intemaclonal.
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RECOMENDACIONES

1) A Ias instituciones privadas y p}401blicasvinculadas a investigaciones

tecnolégicas, distribucién fisica y comercializacién deberian

involucrarse en la red de artesania textil con }401nesde optimizacién de

la productividad y competitividad de la produccién de| tapiz mural

huamanguino.

2) El artesano textil para determinar sus precios de su producto }401nal

debe de tener en cuenta Ia determinacién de sus costos de produccién

y mérgenes de ganancia y realizar el mejoramiento continuo hacia la

calidad a través de un cambio organizacional mediante Ia

implementacién de los 14 puntos de Demming, ofreciendo productos

de mayor calidad generando mejoras en la productividad Iogrando una

posicién competitiva dentro de| mercado.

3) El artesano debe dar mayor énfasis en el uso de insumos naturales,

obteniendo de esta manera productos competitivos generando

impactos positives en la percepcién de la calidad del producto por

pane de mercados més sensibles.

4) A las empresas de exportacién de acuerdo a los términos de

negociacién pactado con el comprador, a mayor volumen de

exportacién de tapices le conviene realizar la negociacién en términos

FOB y/o CFR via maritima con impactos positivos en los precios FOB

y/o CFR y por razonés de rapidez por via aérea�030_ V H
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5) lntensi}401carla comercializacién via exposiciones internacionales,

museos, galerlas, hoteles, instituciones, embajadas y a través de

Internet elevaria los vol}402menesde venta minimizando la actuacién de

operadores comerciales y de distribucion fisica internacional con

impactos positlvos en los precios FOB y CFR de| tapiz mural

huamanguino.

6) El artesano debe preocuparse més por su capacidad en la produccién

artesanal competitiva y dejar a los operadores comerciales y la red de

distribucién fisica desarrollar su trabajo especializado y establecer

alianzas con dichos operadores.

7) Los artesanos debieran registrar sus productos como productos de

origen andino y ecolégico e inocuo. Un registro y denominacién de

origen de estas caracteristicas agregaria valor en segmentos

importantes del mercado mundial.
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ANEXO N�03402

ENCUESTA PARA EL PRODUCTOR

Sr. (a) estamos realizando una investigacién que tienen como

objetivo identi}401carIos elementos de la cadena en la exportacién de| tapiz

mural huamanguino de 1.20"1.60, por lo que se le solicita responder con

sinceridad y de acuerdo a la realidad. Sirvase marcar con un (X) o

completar Ios espacios se}401aladosseg}402ncorresponda. Para asegurar su

con}401dencialidadde sus respuestas, Ia presente encuesta es totalmente

anénima.

1) (,Con cuantos telares cuenta su taller?

a) N�035detelares Operativos ( )

b) N�035detelares Inoperativos ( )

2) (�030Quetipos de tapiz mural huamanguino de 1.20x1.60 cm. produce?

a) Rdstico ( )

b) Semi}401no ( )

c) Fino ( )

3) (,Cua| es su produccién promedio mensual por telar de| tapiz mural

huamanguino de 1.20x1.60 mts.-? Se}401aleIa cantidad.

Tipo ae .=....,...=...T
N° de unidades N° de unidades N° de unidades

Tapiz mural

huamanguino de

1.20x1.60 mts.



4) (;Cué| es el precio de| tapiz mural huamanguino }401node 1.20 x 1.60

mts.?

Tipo de Producto P.U. SI

Tapiz mural

huamanguino de

1.20x1.60 mts.

5) g,Cué| es su costo de produccién por unidad de tapiz mural

huamanguino de 1.20 x 1.60 mts?

l 
�024

la-

6) (',De qué manera }401jausted el precio }401nalde| tapiz mural huamanguino

de 1.20 x1.60 mts.?

a) De acuerdo a los costos y margen de ganancia ( )

b) De acuerdo al dise}401o ( )

c) De acuerdo a Ia propuesta de| comprador ( )

d) De acuerdo a los precios de la competencia ( )

e) De acuerdo a lo }401jadopor la asociacién ( )

7) ;Ud. realiza el control de calidad de| tapiz mural huamanguino de

1.20x1.60 mts?

a) Si ( )

b) No ( )



8) ¢',Que tipo de materia prima utiliza para producir el tapiz mural

huamanguino de 1.20x1.60cm?

a) Hilo de algodén ( )

b) Fibra de alpaca (A mano) ( )

c) Fibra de Alpaca (Industrial) ( )

d) Fibra de ovino (A mano) ( )

e) Fibra de ovino (Industrial) ( )

9) g,Qué tipo de insumo utiliza para el te}401ldode la materia prima?

a) Producto Natural ( )

b) Producto Natural y Producto Quimico ( )

c) Producto Quimico ( )

10)¢;Usted ha recibido algL'1n tipo de apoyo por parte de Instituciones

Publicas y/o Privadas?

a) Si ( )

b) No ( )

11) ¢',Qué tipo de apoyo ha recibido por parte de las instituciones

Publicas y Privadas?. Especi}401que

a) Asistencia Técnica ( )

b) Articulacién con el mercado ( )

c) Gestion Empresarial ( )

d) Gestién de Exportacién y ( )

e) Participacién en Ferias ( )

f) Créditos ( )

9) Control de Calidad ( )



12) (�030Deque instituciones recibe apoyo?

a) CTB ( )

b) IDESI ( )

c) DIRCETUR ( )

d) PROMPERU ( )

e) ADEX ( )

0 CCA ( )

9) MPH ( )

h) PROEMPRESA ( )

i) EDYFICAR ( )

13) g,CuaI es el tipo de }401nanciamientoque Ud. Utiliza para mantener

operativo su taller?

a) Capital Propio ( )

b) Préstamos Financieros ( )

14) 5A quiénes ha vendido en los Oltimos 2 a}401osel tapiz mural

huamanguino? Pondere de forma preferencia! de| 1 al 7

a) Directamente al consumidor }401nal ( )

b) Al intermediario de Lima u otra ciudad ( )

c) A Ias tiendas de artesania local ( )

d) A Ias tiendas de artesania de Lima ( )

e) Al importador de otro pais ( )

f) En Ferias locales, nacionales e internacionales ( )



ANEXO N° 03

GUIA DE OBSERVACION

Fecha:

Responsable de la

Hecho a Observarz Proceso de Produccién del Tapiz Mural

Huamanguino de 1.20 x 1.60 mts.
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ANEXO N�03106 - _

? +Solici|-9d de Coticzacién
Sefior(es) : g, " I Cra S 3 .A . . . 1 _

Direccién :,4,.;/423,1, cl. A }401n;/aK�035610 �024//I�030f0fA�035"�035Am

RUCN° = 90502305035
Sirva(n)se cotizamos su propuestas de pmcios dc la descripcién que se detalla mas abajo para

ser evaluados.

�024
�024

E7-
:_�024_�024
�024_�024�024
�024�024�024_T4-
�024:�024!�0242�024
=�024_�024-�024'
j:�024_I�024
-_ �030
 -�024"-
-�024 _
_:�024-�024_

�030�024�024�024
-:�024�024�024l�024
�024__�024l�024
n_�024�024'-
=____
=j�024�024
- '
�024j_�024�024
_p�024�024�024
j-�024�024�024
�024�024�024_

=�024�024�024�024
::�024�024�024
 -�024
- 
_�024�024�024�024_
- 

4�035"H __ -
.;:w .».a:r :=»- «-

{....a......
, MI: .' r�030Bm�254é$°"9�030

V £1: m;:r.:~.I.



ANEXO N�03107

Solicitud de Cotizacién
Se}401or(es) : JR, AR-rEsAm Ag EIRL

Direciilcgn 2 ml». 5'4» rec/ro all tang-uy M Z E �024t/Ill-L emu} 1:54. 7'/Zlr/;vFu _ I//924

RUC : 203333 9557/

Sirva(nl)sedcotizamos su propuestas de precios de la descripcién que se detalla mas abajo para

ser eva ua os.

_
�024
�030

=�024�024�024
 -_�024
�034j�024_
a�024-�024�024
�034�024-
an
__�024�024�024
�024_�024�024_'
_:�024�024�024
:�024�024�024�030
::�024�024�024
_:�024�024�024
z�024�024�024�024
:�024�024�024�024
Z�024�024�024�024
- 
�024�024�024�024�024
=-�024�024�024
n�024�024_
- 
- 
- 
::�024�024�030
:�024�024�024�024
_�024�024�024�024
:=�024�024�024
n�024_�024

»»«K�030-_;.r_-WV �030::'..!.":-,_

"" ' 't'P-ro-
m�03132Tee:;:uL

c 1

c::':.:..s; ~. .-» 1' �031.c10r!f'3_n_1�030:~,.
rwg SE17." W/\L DE HUI�030--«�024�031�034

V" 11 �030T.I�030)'-_'."..""\
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ANEXO N�03109

Solicitud de Cotizacién ,
Se}401or(es) ; _f;/(El?!-M710lJ4¢ 7'r?ADJ.U6 u [D 71/[755 14500 '1 L

Direccién : (0[I( jmc�0316'9:-malts ¥�030�2546O�024Mira//DIIJ�030llma

RUCN° : 20299305 335 -

Sirva(n)se cotizamos su pmpuestas dc pmcios de la descripcién que se detalla mas abajo pam

ser evaluados.
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ANEXO N�03110 .

-�030f9° �034"°'�034�034"�030}402H[L@WE$ RUC. 1 0282109536
E�034*'g?."=,i1-,', Z75:'CeoDora Ffloresilamouu �030:..»..,_K._ - �030.7, (�030-;:_,-V

~ Venta de Tapices y 4/fombras en Ge;-.e,a; �030 3

porMayoryMenor - ' ' ' ~ * " '!
r 71".�030! - ' -\ 5

Jr. Pisco Mz. �034W�035Late 0: A.H. Barnos Altos ~ .

Ayacucho N9 000361 .
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J I



(�034I�031 |;.'uA_._c._ 20200757832

Um Maria Parade desemdo
V Mz�034A�035L(07-Ayacucho

J L Te/efax: 313650 ;__J :5 }401g

arvicioGeneraleskasuwillkaSRITDA ' 0O1_ N9 01149 .

wcuclm, 200.] �030 » ' I

'ecci0'n:_...9?!y:?........§§9?'?"3° veg�030Garcia 3°�0303282 1°!�031P1�035Ur�030E1 S..'M'P

/-C .GI1/u Re/m'xir1'II l\'7,.. .. ..RtT}401 (9 ..

ANT. DESCRIPCION P.UNIT.

1 g157.1 eapiz Ayacuchano lana. de ovino 164.30 164.30

if �030$.51.-"f3?�031.135.-f§�030i..'

s,1..52..V.__Tggpiz....Axa.9};,chs§,° lava .de,_9Vin_°.._. }3§:,. L_1.36.-.9�034__
2 12971 mph Ayacuahan6"'1a}401;a�034"H3�030a�031v'i"no 60.65 121.345"
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i:.'.:.i[.:'.fE7,§'f7 _. Q}, f_:.7..f:1::f_'.":f .:7_'.�030.'.ffff.f:_ffi_"�030_Z.If f.) §'_T�030f':7f"_§V.' 'ff.. f 7 V. ,
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. ANEXO N�03015 I

1 Goods consigned from (exporter's business me add ss T Ref ence N_o _�030. na .. re , er . ,

°°u~*w> A 8 2 5) : 2 3
INTERCRAFTS PERU SA.C.

VSESAIQGARCIA N 3282 GENERALIZED SYSTEM OF PREFERENCI S

LlMA- PERU CERTIFICATE OF ORIGIN

(Combined declaration and certificate)

2. Goods consigned to (consignee�030sname, address. country)

OXFAM AUSTRALIA TRADING PTY LTD F§E'gI�031»IA
I 278 GRAND JUMCTION ROAD ATHOL PARK SA 5012 Issued In

AUSTRALIA , . .. ., ,. . I.c.n.u.r;",y!.. .

«I 124:4 005673

3. Means of transport and route (as far as known) 4. For of}401cialuse

BY AIR

. "jjfI

�0305.Item 6. Marks and 7. Number and kind oi packages; description of goods 8. Origin I 9. Gross weight I 10 \lumber

num- numbers cl criterion or other and date

ber packages (seelnoft)es quantity I invoices

over ea
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I I ( I05/200]

I

I I .

I I

I I I
E I I �030

3*�035 I �030

I I
II I ,

I I I I �030

I I

I�030 I
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C . .
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4�031/NCEv)?�030ARTHUR HUER-I-A PINO l . .. ,�030.','1.�030.;:_.(.).r.1.�030;Ig.E;;;;."¥n,.::.z::({x1:.L\A}401x

.. . . .. It .. .. .. I .
Place and date. srgnaturs and stamp ol certtlylng authority I Place and date. signature oI aummlzed sagnamfy
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R.U.C- N 20292566086
. gencia Afianzada de Aduana «,a,._; ,;,,,,,_ W.,, . .,.

; �034_, .,-,,_>,T=~.;._4_/ . .. _..r.�0303.; 3;;

0 .°_E1�035J§�030.�03125'*,f?vi�030?�034E.�034é";�030.}401a..
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Telefaxz 575-4228 °�034"*�034"�030°"°"" - N9 0 3 2 6 G 6
ail: z tonio@antoniogamarra.com Pag�030Web : www.jkmaduanas.com

Iac 16 _ de Agosto de 2007 -

ao- es) :_5;13'§RcWTs P£:z._s°CIEDAv A~0I_w2. _._.._A_-__.__.__._____ _,_~ _,_
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___ 

IF1 706' TRANS: CLL00000794 ORDEN: 073046-41 DUA No: 048093

."/C.- 3.145 ghgég Q 1332 AV 5%�0345» REG.: 41 - EXPORTACION

_- _ C O N T E N I D 0 REEMBOLSABLES VALOR TOTAL

COMISION DE AGENCIA $3 90.00 �030

FRANSPORTE 20 . 00

;AS.'l'OS BANCARIOS 13.00

R EFENTO CUARENTISEIS Y 37/100 DOLARES AMERICANOS

sue -TOTAL vss 123-00
H :1 1100! A! 33000

:1 u.e.v......5.?...:? vss 23-37
1 �031E TOTAL 035 146. 37

2 4 ' . .�030.v. .........Co~.\Ts. xeda. Q TOTALAPAGAR i U35 146.37

C A N C E L A D O -

. b d ;J K M S.A.c -
Ieque 3 mm re e Callao...2..?:..de.....A?$AT}401.�030.....,.......de|20032..

615 915�034 ®-**�035"�034�031�030*\�031§�030ADQUIRENTE o usumzuo
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�034/0O77>C"�030l(9

BRooM R.U.C. N9 20307436958

BROOM PERU S.A.C. « FACTURA
AgenciasMariHmas 0

A/.J cna 631 A .sa ' N9 _ -
Mzizzu. " .:.1::::";,, 2°�034 N 005 0026352

Miratlores - Lima Callao - Lima
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= ::445-4678445-4760 F : 29- -' ~'=�034- -'"~'¢'_ :z PERU ax 4 7307
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3 CUPUTQ3. 3*." .T-'.'\�031E."I�030N'i'|]".13%} 5 �030EB '_'�030:..\'3{_7 3'1�030; '.=-�030

T�030 -'3-'-'ST'C.§3 e�030+.T«*w.*zINIF:T?=1¢=TT'-2�030I;?cf '51} " 3.3�03017.�034: H

3 }401:1_31¢g¢ [L LE1�030, ':«�030,C<.- Li??? 1- .

: E§!.".?TIF�030Z?F-{VI a"Ef\�031l§-.7.L�031\Cl0H�030DE .-�030.C�030.�024.»�031.7&'.�030 72".-�030.,'

"' "Ev . V�030
_

.-L": .�034�030-~.:%?3' : »it�254?ci§�030?�031�030

�03019.;

M2. ' = ..
. �031�030L..«a«%%�254s�024�030§§¥\_ (_;,_.i

. . SUB-TOTALL,-'I_;« Z:

LG.v. -5: V �031~�031.'5
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�031" -'J�030.l._ 70.�030:"=1 LL. =01.» . >_-.2 ,4 .-_ . .__ .c:4 CONTABHJZADO

' (|

I W P9�031-e-7
= [@134 aft ~ . 71>

ca|1ao,-§ - g .. de 4 I �030,.-.A delzoo

?�031.�031:"f".V 1',f£'.A :~:�0311";::c

p. BROOM PERU S.A.C.
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J FACTURA
I

% �031*j�024�024�024�024�030�024�030�024001 N9 002679
Av. E. Canaval Morevra N�035290 OE 21 - Lima 27 Ferd

Teléfono:(511)221�0243333Telcfax :(511)422�0241725 R.U,C. 205088317} 70
C-mail: informes@unlimitcdl0gistic.com

w\vw.unlimjtedIogisLic.com �024�024-�024

s�024::ro-:«1»:ca2--.=,7:a __

res�030 IHTEECPAFTS PERU 3.A.f_�030. Lima. 14 de 2|;x30:�0305"Z�030QW�030zm:

*5 zoscxssaazee _ -1

_ién. CALLE RIC�030P.F<DC�030a«":::3A GARCEP. N�034'.�034-.�030f-J32131:; 913

O UF:B.EL EBTABLD am: nmnwxrx m: PORRRE3 Han. N°: «;Lcr_woosq
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'PIP-CI-...: E.\IPC.�030RTACION

IN�0311"EF:rZ'P3xF'I�030Snew S.A.C. V '».«':3sEL._: x:oN'rIr»IEm"m.. an '.-INES

P.C�030.L_.:L.mA
gnatario:

}.*.'Al.1P.!1�030?_1�030N�031:\TPADEIRS Ll..!Z' 9.-3.9. _:

F I353 M v -. _

xsvuumenos BULTOS DESCFHPCION PESO/VOLUM__'; u

PAII-ITED 1*-11:�034-!F:C�030F�031.3.VASE or r;':n.mv1I::�030,

3x35 09-; 7 BULK5 u:-u.LE-�030rEMBROIDERED, svmmarrxc cc:-m ?e.crcx:» 2:2

SERVICIOS IMPOFEI ;

«mucus CCMIE�031-IONas ;«_1:u.v2u~m s qo_(n;

ur.\o~3a CERTIFICADO 13: -DRIGEN 3 3,5,9�030;

SETENTISIETE 331023 US E-C�030I.~ARE3mr:.=:;r_'mos.

_ _;sfL$

55460677 C "J *7 Valor�030Venta 2 as _e:;:
xzouunnooa ..

:�031°m"'m°"�034�034'=°°�031 Lima,...ff.�0307........de....,.Q§........deI �030
|_G.V_ 15% 3 12 _e_s.

E < __ _ __ __�030_
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T ANEXO N�03120

. U[o".°f3\W�030

» Q�030I ICS Q R.U.C. N9 20347646891

I l§ .____.______.j_
LOGISTICA INTEGRAL CALLAO s.A. RA

TERMINAL DE ALMACENAMIENTO ' 0

Av. Néslortiambetla 358 CalIao~PERU . ' N�0304

�030 Teléfonos: 453-5050 Fax: 453-5469

Callao. U9 - M de�030

r.'~.LL2. .'~"»-�030I.�030J~�030T'\='-�030.�035E".'?\ ur:.-=;.. 5.1.. E§�030L¥-�034EL:r;.r�030.:~:2-L-�030,_P:'F£l~1cu%If RN�030

..WN-aim PUERTO: �034"�034'�034M("5'}'E'�035""}LuNEA:MET�030}402E:E:�030E�030NFmE?<Pa:»RT,~=.r_-I2,-

1 -=v 7" ' "-' UV�035-* DUI: BEGIMEN:

�030.s_'.'.?H1 ,"V(DL}-;»1'm;-,l'.'[l�030-_77n_�030BULTOS: DIAS ALMA: TIC: W�034P.�030

CONTENIDO: MONEDA: V7�030

__ 

g > _ T=1r»-�030»F5~3':~.1-=-. '*GRAL .»'r.'-:\.rrr,r\m CHEIQIIE 489 :';�0300L1-�030.'«.L;-..n<<:: =::: '3T.'1u'EN'f?.'.

5 US�031. -�030\?.~~i.-�030xN.1�030«:J..V.!-1. '5..7~..'T. C-EDEN 72.11»; ».;. /' M5i':I_[�024.7,4)-','_'.f-,_!__;§;;1_|

CONCEPTO PRECIO UNITARIO VALOR DE VEN
_ 5:2":-:4: �030E_."=:::-;,_A �030g_-,;- ~ . .. ,

- �030 ' ~ - \ m . - u 7 ». _~.- . -Va,

FJv'T�030T'1."'-�030S(TAM) -~-- -:�034TN�024;-«J .*n 14.:a.:,.'w,-2»: v.-~.

Lt-IA-:r:N.:.JE C?\.RL3A(T.'A1�034I"\�024�024»CTN�0242U mm. 3.;

-$.J�030:".*�030;=.'�024.['7!*1INIf3TR}KTI=J'-I�030i2£"�030fL5\HI!-~�030>CTN-2'?�031 3'1�034-�030.|_v|':I"!ii .7; rm

<"5.rCI<:N:-M1EH'r»I« «jm;-1�030:- :. v_-Tu _._-r,- 1,»,,;._�030-,,~..,,-_; mi) _,',lI,

3/�030J I --» v.._

.'. " L

:. 3.W,..

; T pf: }401x,
\ \'5 -

v- �030_i >

y .,-.'.'~~...*_':�030:~-;,:-'.:.!_~m-.:---�030-_ 0;»; ».:-K�030:-V-:57.-1

-H �030.='.?H:I¥.'?'E=T�031iR7W5:2-1' 2-; v jrw ?a%s;.w.r. _

. ' » . SUBTOTAL 1 __ M. t

_ . .- . . . . . �035 |-G-V- " "' ' . "-
_ I-"'-r'¥-,i�034F.'!~:-l\Is'i-I?-,�030»!1»�030ir$�030!'J�031l'I\-' 'v�030.\�030;.I'1�030-v$,' ;"eJ-H .« .-. a , .

CANCELADA . TOTAL . '

Callao, de del

V ADOUIRENTE
Reg SC�024F�024GA-O"1543£H CONTABIUZADQ

�024'§.�030�034'pITc?TsT'~'�034_'"�024_*



ANEXO N�03121

' ' ' R.U.C. N° 2050707407
Of. Principal:Av. Saénz Pe}401a284 dpto. 201 - Callao

1' I f :(511 420-0155

| Sucursal A:.eNaé:torG)ambeta 358-Callao

I Teléfono: (511) 613-7200 Fax: (511)613-7201 »

N° 003- 0041418

: 'p3r*ado al Rc�024.g.BuenosContrib. seg-n R.I.Zona1 N�035 ' ' �024 �024

K. n Direccion: Of. Principal Av. Saen:-3 Pena 284 Of. 102

003-0041418

N'[�030ERCR.AFTSPERU S.A.C. °="a°- 14 de Agosto de 2007

. Ciudad : LIMA

:'/ARIOS Pais : PERU

�030~:PECLL Fecha : 14~OB�0242007 '

:I'1SC JASMINE V. : 648R Recalada : 546

120505682298

_ 37* Fecha Arribo : 09-00-2007 Fecha Zarxa ; 11-08-2007

DESCRIPCION VALORDEVEB

) DICAPI SURCHARGE 9.4

.7 1�031MANIPULEO DE CARCLA ZONA PRIMARIA 48.0 4

I I'ISCUPO346030

I

<�030*)IMPORTE EXONERADO D/L: 821 AP: '

Orden Facturacion 13. Cambio - 3.1490

Z.�030.[EQUENro.: 20070814000169? �024CREDITO

_ ,_ x . SUBTOTAL US$ 5

» INCUENTAY NUEVE~~�024~�024�024�024�024-�024--_�024-- _
. - Q �031-.«_�030<�030 �030 LG_v_ 19% US$

�030 O}401ibi:-�030O0/100DOCARES AMERICANOS

s.E.U.o.�030-;;�030..r~.." mm US$ 5

- �024 �030c'Ar~{cE|_AD_o_,

Cal|ao,... 2o...07.. CONrA5,uZADG

_ . - ADOUIRENTE 6 usuzms
_ p. FULL BOXES S.A.C.



----�024-�024�024---�024 1

:L comnuv IIEIPEIIII sJ|.c. R-�035-°-�034°20259�030�03042
o1.P' �030l:A.A| Cld 6 185�024Of.501-SI'd@ 5:1 .;:::% 12:57". 1�0345' '° FACTURA

Teléfono: (511) 221-7561 Fax: (511) 221-7554

Of.C|| :A.N t G betta358-CI!

a a0 Tgléfcfrfo�030:)r(51a1')�034613-7200Faxai EC; 1) 613-7201 No 0 0 8 2 7 0 0

Of. Paita : Jr. Jorge Chévez 420 - 2do. Piso - Paita

Teléfono: (023) 212492 Fax:.(073) 213189 , " -�024-

002-0082700

INTERCRAFTS PERU S.A.C. Callao, 14 de Agosto de 2007

Ciudad : LIMA

.r-o :VARIOS Pais : PERU

Let-to: PECLL Fecha : 14-08-2007

ve :MSC JASMINE V. : 648R Recalada : 692

20505682298
93

Fecha Arribo : 09-08-2007 Fecha Zarpe : 11-08-2007 __

DESCRIPCION U�030i,F,�030F§F'§,30 v}402moevz

1 O0 B/L TRANSMISSION FEE 43 28

1 O0 CQLOCACION DE PRECINTO 11 77

1 00 VIESTO BUENO FCL 8 40

MSCUPO346030

1

i

�030K

I

1
' (>91) IMPORIE EXONERAN D/L: 821 AP: i

Orden Facturacion 13 Cambio 3.1490 r

CHEM Nm-= 20°

/:5�035-�030*1-*:.f�030:;*:-\ �035§
SETENTA *1 cmoo--~--�024�024�024�024�024�024�024-�024-_ '-'«--,\, SUBTOTAL _ _.

Us.-1
Oo§;5,1;,(¢g0_Qt�030®DLA:§ESAMERICANO Lev. _

s.E.u.o.�030-.1;"�034 7,! Tom US:

E":�030\�034"'1"-"1(�030_EL°;./'I _ _-

de 2o........o7

 . °°�034T"�034�031�034Z/�030D0

ADOUlRENTEé u JARIO

i .
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ANEXO N�03424
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ANEXO N�03129 '

�030V' . OPERADOR Loclsnoo INTERNACIONAL

mo. 17 de Abril del 2007

s}401mudocliente.

sperando tenga un Iindo dia, sirvuse a encontrar su co}401zocionrequerido.

IMA - PERU [MIAMI - EEUU

DELTA CIELOS �031' mun�031
I000 �030I000 I000

TARIFA NETA $1.30 $0.90 $0.90

0 FLETE $1390.00 $900.00 $900.00

030 DE AEROPUERTO $40130 $40.00 $40.00

COMBOS11Bl.E $550.00 $500.00 $500.00

SEGURIDAD $1 60.00 $100.00 �030

°"*�031~=~AW8 $20,630 $20.00 �030 $20.00

IOIAL $1070.00 $1.560,00 1 $1.460,00

Servicio de agenda y aduonc:s�031&7O- 0 L)

Cer}401}401cadgpeoiggp 571/. 0 O

W4/zip»/(A é(;.{, O

rlemos, nueslra empresa bdnda log siguientes servicios: - �030"

' Expo}402ocicn,importation oereo, ma}401timoy courier.

�030Agencia de cargo y aduana. almccenoje.

�030Emision y regularizacion de DUAS

�030O}401entaciony osesoramiento.

antando con agentes en diferentes partes del mundo. , .

ualqulerconsu}402aadlclonul no dude en camunlcane con nosofros.

1 otro por}401culary ogrodeciendo su gen}401lreferencia, quedamos 0 sus servicios.

entomenfe,

nth Ramirez B.

ea operativa

Ink Cargo de| Pen: S.R.L

;/fox. {SI 13 575- 4906

:1. (511) 9827- 3214

nail. 
aduanas frankcamg@infpnggocio.net.g

-indarle un buen servicio no es�024uI.uLobliguci6n,as nuestra satisfccciénl
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ANEXO N�03131
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ANEXON°32

- �031fY4msf}oIH clfa/s

+�030rvv\J> �030g3\/\�035(unumru)

Q5 K _;.,,,,,3 (/rv-3)
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' CV�035$�031�034�031*°OLL muoaobmk)
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ANEXO N° 33

TRANSGLOBAL CUSTOMS LOGISTIC PROFORMA No.  ]
Agencia dc Aduana

Jr, Ln: news No. 13:43-mam. c-ho, Lulu. PERU sac;-up,

cam: YuMurI'1::l52 am ru: «.2 265a

Sanoles :

Diveccion :

NAVE LLEGADA A.W.B. BIL ORDEN

BULYDS FESO CONTENIDO YIPO DE DPERACION

E:\(::| i 
FQB FLETE SEGURO CIF TIPO CAMBIO

:: ]l: Q
 �030

A conunuaclonpresent-rnos Ia slgulanta Pmlormn:

DERECHOS DE ADUANA Y OTROS

Adlvalorem US$ 0.00

|mp.Pmm. Municipal US$ 0.00

Imp. Gral. ventas US$ 0.00

Serv. Despacho US$ 0.00

Der, Especi}401co US$ 0.00

Dar. Anlidumping US$ 0.00

ml. Compensatovio US$ 0.00

DERECHOS oz ADUANA ussE

DEPOSITOS - BANCO SCOTIABANK DERECHOS DE ADUANA S/. 0.00

HCTA AHORRO SOLES No. D37-7177308 PERCEPCION S/. 0.00

Exonetado al ITF (Sula para pagos de Derechos ISO 8/. 0.00

do Aduana) -�024>"" TOTAL DERECHOS SI. E

GASTOS VISTO BUENO U3 Inc. IGV

LCL X tIm3 90.00

Ernisibn dc BL 6500

AMS 30.00

!.'CTA AHORRO DOIARES No. 0374174270

Para pagos do Terceros �031TOTAL GASTOS DE TERC. US$ 186.00

AGENCIA DE ADUANA

GASTOS OPERAT. USS

COMISION US$ 150.00

FRECINTO US$

BOLETIN QUIMICO US$

l!CTA AHORRO DOLARES No. O37-7183077 IGV US$ 2850

Por servicio de Agencia TOTAL GASTOS AGENCIA US$  

DERECHOS PORTUARIOS

IICTA AHORRO DOLARES No. 037-713569 GASTOS PORTUARIOS US$ 170.00

Por servicio portuarios �024�031TOTAL cnsros PORTUARIOS ussm

' Cuni}401cadodz Origen US$ 17.00

' Transporte US$ 23.00

�030Manluleode Cara US 50.00

Observaciones:

! Esta proforma esta sujeta a variacion seg}401ncostos reales del despacho.

I! Sirvanse realizar los respectivos Depositos pata prooeder con el Servicio de su mercaderia a la brevedad

posible.

1!! cualquier otro gasto adicional de alguna entidad privada ylo pablica sera eobrado con ei respecnvu oomprobanle - '

de page en la Liquidacion }401nal.
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ANEXO N�03437

AEROLINEAS PARTICIPANTES EN IATA (AsOclACIéN

INTERNACIONAL DE TRANSPORTE AEREO) PERU

c - DIGO , c - DIGO
NOMBRE AEROLINEA

NUMERICO ALFABETICO

381 O6
AERocoNDoR

044 AR
AEROLINEAS ARGENTINAS

139 AM
AEROMEXICO

152 VH
275 AEROPOSTAL ALAS DE VENEZUELA 5'

AEROSUR
014 AC

AIR CANADA
996 UX

AIR EUROPA
352 A7

AIR PLUS COMET
055 A2

ALITALIA
001 AA

AMERICAN AIRLINES
134 AV

AvIANcA
005 C0

CONTINENTAL AIRLINES
230 CM

COPA
006 DL

DELTA AIRLINES
075 IB

IBERIA
074 KL

K,L.M.
133 LR

LACSA
045 LA

LAN CHILE
544 , LP

LAN PERU
051 . LB

LLOYD AEREo BOLIVIANO
220 LH

LUFTHANSA
132 MX

MEXICANA
081 QF

QUANTAS
202 . TA

TACA PERU
249 S3

SANTA BARBARA AIRLINES
156 2|

STAR UP
016 UA

UNITED AIRLINES
042 RG

VARIG
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ANEXON°4l

TAPIZMURALHUAMANGUINODE

1.20x1.60 mts.
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ANEXON°4l

TAPIZ MURAL HUAMANGUINO DE 1.20x1.60 mts.
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