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RESUMEN EJECUTIVO

Un cluster es una aglomeracion de empresas vinculadas a un mismo sector en un
determinado espacio geografico, las cuales se encuentran interrelacionadas y desarrollan acciones
conjuntas que les permite alcanzar mayor eficiencia como colectivo e importantes economias
externas. Un cluster no es estatico, sino que a partir del fortalecimiento de las relaciones en su
interior puede alcanzar su mayor nivel de madurez y autosuficiencia. Un factor critico para el
desarrollo y crecimiento de un clister es la asociatividad. Esta es un mecanismo de cooperacion
entre una 0 mas empresas, que permite alcanzar un objetivo comin mayor al que se hubiese
alcanzado de forma individual. Es asi que el desarrollo de este factor depende del capital social

existente, una de cuyas manifestaciones mas importantes es la confianza entre los miembros.

En el Perti, la promocion y fortalecimiento de clusteres como parte de la politica de
mejora de la asociatividad empresarial ha sido desarrollada en diversos momentos sin llegar a ser
algo continuo y articulado. El gobierno de Ollanta Humala fue uno de los que mas trabajo en esta
tematica; sin embargo, sus iniciativas no fueron continuadas. En ese contexto, la presente
investigacion tiene como objetivo principal establecer la importancia de la asociatividad en la
consolidacion del Emporio Comercial de Gamarra como un cluster. Este conglomerado reune a
mas de 30 mil empresas de los diferentes eslabones de la cadena productiva de la industria de

confecciones.

Para acometer esta tarea se revisa el marco teorico pertinente sobre asociatividad,
clusteres, capital social y como estos conceptos se vinculan entre si. Se analiza el desempefio de
la industria de confecciones en los Ultimos cinco afios, los niveles de asociatividad en el

conglomerado; asi como su efecto en la consolidacion del mismo como un cluster.

La investigacion tiene un enfoque metodologico predominantemente cualitativo. Los
principales instrumentos de recojo de informacion son las entrevistas a profundidad a expertos y
presidentes de asociaciones y gremios de Gamarra, las cuales permiten alcanzar una mayor
comprension de la situacion actual del Emporio, los niveles de asociatividad y su desarrollo como
clister. Ademas, a través de una encuesta a empresarios de distintas galerias y segmentos de la

cadena, se logra conocer sus perspectivas y percepciones sobre asociatividad.

Como resultado, se establece que el Emporio Comercial de Gamarra es en la actualidad,
un cluster natural pero incipiente, debido a los bajos niveles de asociatividad existentes entre sus
miembros. Esto se explicaria, principalmente, por: (i) la falta de un factor comun que articule a
los diferentes actores en Gamarra; (ii) la inexistencia de un liderazgo real y representativo; (iii) la

desconfianza entre sus miembros; y (iv) el comportamiento individualista de sus empresarios.

Xiii



INTRODUCCION

La presente investigacion tuvo como finalidad establecer la importancia de la
asociatividad en la consolidacion del Emporio Comercial de Gamarra como un cluster. La
investigacion se justifica en el interés particular de la autora por sus experiencias laborales previas
en la zona; asi como por su vinculacion al Emporio a través de empresas familiares. A esto debe

anadirse la relevancia social que tiene el explorar un fenomeno poco estudiado.

En ese sentido, la investigacion buscé dar respuesta a las siguientes preguntas especificas:
(i) ¢qué se entiende por asociatividad y como se vincula este concepto al desarrollo y
fortalecimiento de un cluster?, (ii) ;cual es la situacion actual de la industria de confecciones en
la cual operan las empresas del Emporio Comercial de Gamarra? y (iii) ;cuales son los niveles de
asociatividad existentes en el conglomerado de Gamarra y cual es su efecto en su desarrollo como

un claster?

Para presentar los resultados de esta investigacion, este documento se ha dividido en siete
capitulos. En el primero, se detalla la problematica, los objetivos y las preguntas que guian la
investigacion. En el segundo capitulo, se desarrolla el marco teérico pertinente para la
investigacion. Se exponen los conceptos de asociatividad empresarial, capital social, clister.
Sobre este ultimo se explica su ciclo de vida, sus fases de desarrollo y los factores que favorecen

su formacion y crecimiento.

En el tercer capitulo, se analiza la situacion actual de la industria textil con énfasis en las
confecciones, en el Peru y en el mundo en los tltimos cinco afios. Para ello, se realizé un analisis
de la industria en funcién de las exportaciones e importaciones mundiales. Para el Peru, se
presenta la evolucion de la industria, su estructura y su cadena productiva. Asimismo, dadas las
caracteristicas de la industria, se analiza la importancia de las MYPES en la estructura empresarial

del Peru.

En el cuarto capitulo, se presenta el objeto de estudio de la investigacion. Para ello, se
presenta la historia del Emporio Comercial de Gamarra, su ubicacion y distribucion geografica;
asi como sus principales caracteristicas. Esto a partir de la experiencia de la investigadora; asi

como de investigaciones previas en la zona.

En el quinto capitulo, se muestra la metodologia de la investigacion. Se explica el alcance,
enfoque, disefio y fases de la investigacion. Aqui se detallan los instrumentos de recojo de

informacion, los métodos y las unidades de analisis.



En el sexto capitulo, después de desarrollar el marco teérico, contextual y metodoldgico
de la investigacion, se presentan los principales hallazgos del trabajo de campo realizado. Estos

se presentan segun los instrumentos aplicados y las unidades de analisis.

Finalmente, se presentan las conclusiones con las que se da respuesta a las preguntas que
guiaron la investigacion y los principales hallazgos del estudio realizado en el Emporio Comercial

de Gamarra.



CAPITULO 1: PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

En este primer capitulo, se presenta el problema, los objetivos y las preguntas que guian

la investigacion. Asi como la justificacion de la misma.
1. Planteamiento del problema

Actualmente, el proceso de globalizacion exige a las economias locales alcanzar niveles
de crecimiento favorables a través de la produccion de bienes y servicios competitivos en el
mercado mundial. En este contexto, en los ultimos diez afios, el concepto clister ha surgido como
alternativa para alcanzar la competitividad regional y responder a las demandas del proceso

globalizador (Monroy Merchan, 2016) (Sarmiento Del Valle, 2017).

Un cluster es una aglomeracion de empresas vinculadas a un mismo sector en un
determinado espacio geografico, las cuales se encuentran interrelacionadas y desarrollan acciones
conjuntas que les permite alcanzar mayor eficiencia como colectivo e importantes economias
externas (Porter, 1998). Si bien el término no es reciente, ha tenido gran acogida debido a los
beneficios asociados al mismo. Garcia sefiala que el principal beneficio de los clusteres radica no
solo en la mejora de la ventaja competitiva de las empresas que lo integran, sino también en la

mejora de la ventaja competitiva de la zona o regioén en la que se encuentra (2006).

En nuestro pais, la promocion y el fortalecimiento de cliisteres como politica ha sido
desarrollada en diversos momentos sin llegar a ser algo continuo, debido al cambio de intereses
en el aspecto politico. Asimismo, ha estado fuertemente vinculada a la asociatividad. Esto debido
a que es considerada una estrategia util para el fortalecimiento de la micro, pequeia y mediana
empresa (MIPYME), las cuales representan el 99% de la estructura empresarial peruana
(PRODUCE, 2015). Ademas, constituye un factor critico de éxito para la consolidacion de un

cluster (Ecotec Research & Consulting, 2004).

En el 2003, PROEXPANSION por encargo de PROMPYME realizo el Estudio de cldster
y asociatividad con el objetivo de identificar elementos que permitan disefiar una estrategia de

fomento de modalidades asociativas, desarrollo de clusteres y fortalecimiento de gremios.

Como resultado del estudio, se afirma que en el Peru existen diversos conglomerados, los
cuales se encuentran en diferentes fases de desarrollo de un cluster (Proexpansion, 2003). En ese
contexto, se define a Gamarra como un cluster textil que no ha llegado a consolidarse por sus

débiles relaciones y practicas asociativas.

Posteriormente, en el 2010, al final del gobierno de Alan Garcia, el Ministerio de la

Produccion (PRODUCE), en su Plan Estratégico Sectorial Multianual (PESEM) 2011- 2015,



establecid como estrategias (i) el desarrollo y promocion de modalidades asociativas y de
articulacion empresarial para las MYPES y (ii) la promocion y fortalecimiento de cadenas
productivas a nivel nacional y el desarrollo de clusteres priorizados en regiones. Esto como parte
de la politica de promocién y facilitacion de la articulacion empresarial y la asociatividad del

sector MYPE e Industria (2010).

Esta politica es continuada durante todo el gobierno de Ollanta Humala. En el 2012, en
el PESEM 2012- 2016, se establece como politica la promocion y facilitacion de la asociatividad
empresarial bajo un enfoque de demanda y contempla estrategias como el desarrollo de
mecanismos que faciliten la formacion de esquemas asociativos orientados a la demanda

(PRODUCE, 2011).

Ese mismo afo, en el marco de la Agenda de la Competitividad 2012- 2013, en su segunda
linea estratégica, se establece como objetivo fortalecer las capacidades empresariales para
incrementar la productividad de las MYPES a través de la promocion de clusteres. Para ello se

establece como estrategia la identificacion y priorizacion de clusteres.

En ese contexto, en el 2013, el Consorcio Cluster Development- Metis Gaia- Javier
D’avila Quevedo elabora la consultoria Elaboracion de un mapeo de clusters en el Perd por

encargo del Consejo Nacional de la Competitividad (CNC).

En este informe, no se considera a Gamarra como un potencial claster, sino que forma
parte de lo que llaman el claster de moda textil. Este estaria concentrado en Lima y abarcaria tanto

la industria textil como la de confecciones.

Asimismo, menciona que Gamarra cumple con varios de los criterios que se establecieron
para el analisis de potenciales clisteres (masa critica, concentracion geografica, presencia de
varios eslabones de la cadena de valor); sin embargo, no tiene una fuerte orientacion al mercado
internacional ni cuenta con capacidades so6lidas en cuanto a disefio, calidad, escala, desarrollo de

marcas, etc. (Cluster Development, Metis Gaia y Javier D'avila Quevedo, 2013)

En el 2014, el PRODUCE presenta el Plan Nacional de Diversificacion Productiva
(PNDP). En el Eje3: Expansion de la productividad, se establece como medida la creacion del
Programa de Apoyo a Cluster (PAC). El cual, en una primera etapa, identificaria posibles clusteres
en el pais y, luego, brindaria facilidades para su implementaciéon y mantenimiento. Para ello se

convocaria al primer concurso de financiamiento de clusteres en el Pert.

En cumplimiento de ello, en el 2015, se cred el PAC como parte del Programa Nacional
de Innovacion para la Competitividad y Productividad. En su primera convocatoria, el Instituto

Chio Lecca, el cual en ese momento contaba con el Centro de Innovacion Tecnologica (CITE)



confeccion y disefio de moda Chio Lecca ubicado en el Emporio Comercial de Gamarra, presento
como proyecto el fortalecimiento del cluster textil moda de Lima, siguiendo la propuesta de la

consultoria del 2013. Sin embargo, este no fue aprobado.

Asimismo, en linea con las iniciativas desarrolladas en afios anteriores, el PESEM 2016-
2021 del sector produccion, contemplé como objetivo estratégico el fortalecimiento de la

articulacion empresarial entre los agentes de la cadena de valor (2015).

En dicho plan, también se sefnala que, desde la perspectiva del PRODUCE, ninguno de
los conglomerados productivos del pais podia ser considerado como un cluster debido a los bajos

niveles de asociatividad y la escasa articulacion entre las empresas participantes.

Al cambio de gobierno, en el 2017, el PESEM 2017-2021 del sector producciéon no
priorizé la asociatividad ni la promocion de clisteres como objetivos o acciones estratégicas. Se
planted como objetivo el fortalecimiento del desarrollo empresarial de la micro, pequefia y
mediana empresa (MIPYME) con estrategias orientadas a la formalizacion, acceso al mercado

financiero y el acceso a nuevos mercados (PRODUCE).

Sin embargo, luego de que Martin Vizcarra asumiera la presidencia, el nuevo titular del
PRODUCE manifesto la voluntad de retomar el PNDP (Alegria, 2018). Asimismo, sefialo que se
priorizaria el fortalecimiento de clusteres. Sobre el Emporio Comercial de Gamarra, sefialo que

este es un claster natural que necesita ser potenciado (El Peruano, 2018).

En resumen, en los ultimos quince afios, el Pert ha reconocido la importancia de trabajar
en el fortalecimiento de la asociatividad de las MYPES como estrategia para mejorar su ventaja
competitiva frente al mercado internacional. Para ello, una de las acciones realizadas ha sido la

promocion y el fortalecimiento de clusteres.

Todos los estudios realizados sobre clusteres en el Pert coinciden en sefialar que la falta
de asociatividad es un factor limitante para el fortalecimiento de los mismos. Es en este contexto,
que se propone realizar una investigacion sobre este factor y su relacion en la consolidacion del

Emporio Comercial de Gamarra como un cluster.

El Emporio Comercial de Gamarra es uno de los casos mas paradigmaticos en el Pera
sobre externalidades positivas de la aglomeracion y concentracion de MYPES. La discusion sobre
si este llega a ser un clister o no ha sido amplia dado que no existe un consenso sobre su

definicion.

A pesar de ello, las investigaciones sobre el Emporio Comercial de Gamarra son escasas
y desfasadas. No hay estudios recientes que muestren su situacion actual, su forma de

organizacion o sus practicas asociativas. Por lo que, investigar sobre este conglomerado



contribuiria a generar conocimiento nuevo y util que facilite la toma de decisiones futuras sobre

el mismo.

2. Preguntas de investigacion

2.1

2.2

Pregunta general

(Como influye la asociatividad en la consolidacion del Emporio Comercial de Gamarra

como un cluster?

Preguntas especificas

(Qué se entiende por asociatividad y cémo se vincula este concepto al desarrollo y
fortalecimiento de un cluster?

(Cual es la situacion actual de la industria de confecciones en el cual operan las
empresas participantes del Emporio Comercial de Gamarra?

(Cuales son los niveles de asociatividad existentes en el conglomerado del Emporio

Comercial de Gamarra y cudl es su efecto en su desarrollo como un cluster?

3. Objetivos de la investigacion

3.1

3.2

Objetivo general

Establecer la importancia de la asociatividad en la consolidacion del Emporio Comercial

de Gamarra como un clister.

Objetivos especificos

Revisar el marco teodrico pertinente de asociatividad, clister y capital social y como
estos conceptos se vinculan.

Analizar la industria de confecciones en el Peri y en el mundo, en los ultimos cinco
aflos, considerando su estructura empresarial, el comercio mundial e interno, su cadena
productiva; entre otros.

Analizar los niveles de asociatividad en el conglomerado del Emporio Comercial de

Gamarra y su efecto en la consolidacion del mismo como un cluster.

4. Justificacion

L

as principales razones que motivaron el desarrollo de la investigacion pueden ser

agrupadas en dos aspectos: (i) por relevancia social y (ii) por conveniencia.



Por relevancia social:

Como se explico en el planteamiento del problema, en nuestro pais, en los ltimos afios,
se ha priorizado el desarrollo de estrategias para mejorar la asociatividad de las MYPES;
asi como para el fortalecimiento y promocién de clusteres. Por lo que se puede afirmar
que el desarrollo de la investigacion aportaria nuevas evidencias y conocimiento sobre
esta tematica.

Por el lado del Emporio Comercial de Gamarra, es importante recalcar que es uno de
los conglomerados mas importantes del pais. Agrupa mas de 30 mil empresas de los
diferentes eslabones de la industria de confecciones y retine a mas de 70 mil trabajadores
(INEIL 2017). Asimismo, actualmente, las ventas del Emporio se han visto afectadas por
el incremento de los centros comerciales y por la importacion de prendas asiaticas. La
investigacion pretender ayudar a comprender la situacion actual del Emporio en cuanto
a asociatividad, la interaccidn entre sus miembros, etc.

Cabe precisar, que ademas de algunos reportes e informes emitidos por instituciones
estatales u organismos de la sociedad civil, no existe mucha investigacion sobre como
opera Gamarra. Las mismas asociaciones que representan al conglomerado carecen de
una vision certera, por lo que la investigacion pretende satisfacer este vacio existente.
Por conveniencia:

La presente investigacion es realizada debido a un marcado interés de parte de la autora
por el Emporio Comercial de Gamarra, dada las vinculaciones familiares y
empresariales que tiene con el mismo desde temprana edad. Ademas, cuenta con

experiencias laborales previas vinculadas a las MYPES y Gamarra.



CAPITULO 2: MARCO TEORICO REFERENCIAL

En este capitulo, se desarrollan los principales conceptos para la investigacion; asi como
su vinculacion. En la siguiente figura, se establece la relacion conceptual entre los términos

estudiados.

Figura 1: Cluster, asociatividad, capital social y confianza (relacién conceptual)

En un cluster, la asociatividad constituye un factor critico para su formacién y desarrollo.
Al respecto, Ostrom (1990) sefiala que un patréon comin en América Latina es la existencia de
clusteres con bajos niveles de asociatividad, lo cual dificulta su desarrollo y la mejora de su

competitividad.

Asimismo, los niveles de asociatividad al interior de un cluster dependen, en gran medida,
del capital social generado entre sus miembros; es decir de las relaciones que existan entre ellos.
Esto ultimo va a depender directamente de la confianza. De modo que un individuo que se ha
visto realmente beneficiado de experiencias de asociatividad previas, es mas proclive a asociarse
que otro que solo ha tenido y oido fracasos. Todos estos conceptos son desarrollados en las

siguientes secciones.



1. Capital Social

En esta seccidn, se introduce el concepto de capital social por estar vinculado al de
asociatividad y ser reconocido como sustento para el desarrollado de clusteres, conglomerados,

redes, etc.

El capital, entendido como los recursos que se invierten para obtener beneficios, se divide
en dos tipos, segun la tipologia clésica: (i) fisico y (ii) humano. Sin embargo, a finales del siglo
XX, se introdujo un tercer tipo, el capital social. Segin Inurritegui, el capital social permite
comprender la dindmica del capital de forma completa. El capital fisico se genera al transformar
equipos y herramientas, el capital humano, mediante la adquisicion de nuevas habilidades y
capacidades, y el capital social, a través de modificaciones en las relaciones entre personas,

entidades, organizaciones, etc. (2006).

El capital social es un concepto bastante complejo y dindmico, ya que, a lo largo de los
afios, no se ha logrado alcanzar un consenso en su definicion y/o sus limites. Se presta a diferentes
interpretaciones segun el contexto. Es por ello, que se considera relevante analizar las principales

definiciones conceptuales.

La palabra capital social, en su enfoque moderno, fue introducida por James Coleman en
1988. Este autor hace referencia a capital social como aspectos ligados a las relaciones sociales
las cuales representan recursos intangibles para los actores participantes. Estos recursos son
construidos en las relaciones sociales y pueden ser aprovechados por los actores participantes en

su beneficio. Para Coleman, el capital social se define por su funcion (1988).

En ese sentido, Coleman define capital social como la base de las relaciones entre
diferentes actores, ya sean personas o empresas, dentro de una estructura social que disminuye el
costo para lograr una meta u objetivo en concreto (1990). Para este autor, los aspectos que
constituyen el capital son (i) las relaciones sociales y (ii) las normas y correlatos como la

confianza, la reciprocidad, la solidaridad, etc.

Posteriormente, Putnam, Leonardi y Nanetti definen capital social como aspectos de la
organizacion social que pueden mejorar la eficiencia de la sociedad tales como la confianza, las
normas y redes. Aqui, ellos ponen énfasis en las asociaciones y organizaciones de la sociedad
civil las cuales dan origen y a la vez son consecuencia, de las relaciones sociales y, ademas, son

constructoras del capital social (Putnam, Leonardi, & Nanetti, 1993).

En la siguiente tabla, se presenta algunas definiciones de capital social adicionales a las

mencionadas anteriormente, que sintetizan el marco tedrico a utilizar en la presente investigacion.



Tabla 1: Definiciones de capital social

Autor ‘ Definicion

Conjunto de normas sociales informales, potenciales y actualizables que

Fukuyama, 1999 -, IR
yama, fomentan la cooperacion entre dos o mas individuos.

Normas, instituciones y organizaciones que promueven la confianza y la
Durston, 1999 cooperacion entre las personas en las comunidades y en la sociedad en su
conjunto.

Woolcock y Narayan, Conjunto de normas y redes que permite a las personas actuar de manera
2000 colectiva.

Comision Econémica
para América Latinay | Conjunto de normas, instituciones y organizaciones que promueven la

el caribe (CEPAL), confianza y cooperacion entre las personas y la sociedad como un todo.
2001
Conjunto de recursos originados en las redes sociales que se pueden invertir
Lin, 2001 para aumentar la probabilidad de éxito de acciones individuales y/o
colectivas.

Programa de las
Naciones Unidas para | Valores, normas, organizaciones y mecanismos de asociacion que facilitan
el Desarrollo (PNUD), | las relaciones y permiten una buena convivencia en sociedad.

2002

Capacidades de los individuos para obtener recursos a través de redes y otras

Porter, 2004 estructuras sociales. Es una propiedad inherente a las colectividades o
comunidades.

Durlauf y Fafchamps, Son externalidades positivas que pueden ser considerados como recursos

2004 para la accion que se originan con redes y confianza y normas.

Adaptado de: Fukuyama (1999), Durston (1999), Woolcock y Narayan (2000), CEPAL (2001), Lin
(2001), PNUD (2002), Porter (2004), Durlauf y Fafchamps (2004)

De la tabla anterior, se puede reconocer tres componentes claves del capital social: las
redes, las relaciones sociales y la confianza. Con relacion a las redes, es valido afirmar que no se
puede acceder al capital social sin participar en redes sociales. De modo que, un actor aislado no

podra beneficiarse de los recursos del capital social.

Acerca de las relaciones sociales se puede afirmar que son interacciones entre individuos,
asociaciones, instituciones de una comunidad que se dan de forma repetida o frecuente, y que

permiten generar ciertos bienes o recursos inherentes a estas interacciones.

En consecuencia, en tanto exista una mayor integracion e interaccion en un grupo de
individuos, actores o instituciones, existird mayor facilidad para la cooperacion en el logro de
metas, sean individuales o colectivas basadas en los recursos generados en su interaccién como
los sentimientos de solidaridad, normas, etc. En ese sentido, cuanto mas cohesion exista en una

comunidad o sus actores, mayor capital social tendra (Cuellar & Bolivar, 2009).

Con relacion al concepto confianza, este hace referencia a la credibilidad de los actores,

individuos o instituciones. Esta credibilidad es desarrollada en funcidon a las interacciones
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repetitivas entre los actores y se basa en el conocimiento mutuo y en relaciones duraderas

(Tonkinss, 2004).

Es asi que Valcarcel (2008) concluye que gran parte del capital social esta constituido por
las instituciones, siendo la acumulacion de estas un requisito para el desarrollo local, regional y

nacional.

En la siguiente tabla, se presentan los principales aspectos positivos y negativos

identificados en la revision bibliografica de los autores anteriormente mencionados.

Tabla 2: Consecuencias positivas y negativas del capital social

Aspectos positivos ‘ Aspectos negativos
e Tendencia a cumplir con las normas e Cierre de oportunidades a terceros.
sociales. e Exigencias excesivas a los miembros.
. Dar apoyo mutuo entre las partes e Restricciones a la libertad individual de
interactuantes. las partes.
e  Obtener beneficios econdomicos a través e Creacion de relaciones de dependencia
de la conformacion de redes. del tipo “patrén-cliente”.

e Mejora la eficiencia en la sociedad al
facilitar acciones coordinadas entre sus
miembros.

e  Mayor acceso a la informacion que fluye
a lo largo de las redes.

Adaptado de: CEPAL (2001), Lin (2001), PNUD (2002), Durlauf y Fafchamps (2004)

Con relacion a la medicion del capital social, se reconoce que esta es una tarea de amplia
complejidad al tratarse de un bien intangible y de un concepto en el cual no existe uniformidad o

consenso en su abordaje (Valcarcel, 2008; Inurritegui, 2006).

Entonces, se puede concluir que el capital social es un bien intangible que resulta de la
interaccion repetitiva entre diferentes tipos de agentes de la sociedad y de la creacion de lazos de
confianza entre estos. Como consecuencia de ello, se facilita la cooperacion y se reducen los

costos en la consecucion de objetivos tanto grupales como individuales.
2. Asociatividad empresarial

En esta seccion, se define el concepto asociatividad, el cual es clave para la presente
investigacion. Para ello, se revisan las diferentes definiciones y se identifican aspectos comunes

y afines con los objetivos de este estudio.

Este concepto ha tomado relevancia como una estrategia de competitividad cuando no de
supervivencia para la micro y pequeiia empresa (MYPE). En la siguiente tabla, se presentan las

principales definiciones de asociatividad.

11



Tabla 3: Definiciones de asociatividad

Autor ‘ Definicion

Es un mecanismo mediante el cual las organizaciones unen sus voluntades, recursos y
Rosales, 1997 | capacidades en torno a objetivos comunes y con la finalidad de hacerse mas
competitivas en el mercado global.

Liendo y . . . N .
Martines Es un mecanismo de cooperacion mediante el cual las pequefias y medianas empresas se
2001 ’ unen para enfrentar las dificultades provenientes del proceso de globalizacion.

Organizacion | Es un mecanismo de relacion y accion conjunta organizada y con cierto grado de
Internacional | permanencia, entre distintos actores (empresas, personas u organizaciones) interesados
del Trabajo | en unir voluntariamente sus esfuerzos para conseguir objetivos comunes y obtener
(OIT), 2007 | beneficios que no podrian alcanzar individualmente.

Es una forma de cooperacion que involucra a diferentes tipos de actores en el logro de
un objetivo comun, bajo la premisa de que se alcanzaran mejores resultados que de
forma individual.

Bustamante,
2008

Es una estrategia de colaboracion colectiva que busca generar valor a través del logro de
objetivos comunes que de forma individual no podrian ser alcanzados. Es una
herramienta necesaria para la supervivencia de pequefias y medianas empresa, ya que en
conjunto o asociadas les permite mejorar sus capacidades y su competitividad.

Lozano, 2010

Baquero, Es un proceso mediante el cual se agrupan individuos, organizaciones o empresas de
2014 forma voluntaria y trabajan de forma coordinada y articulada para lograr sus metas.
Valcéreel Es el resultado de la cooperacion de personas o empresas en la consecucion de un

bl

objetivo comun, en la que cada integrante preserva su independencia tanto juridica

2012 .
como gerencial.

Ministerio de
la Produccion | Es el acuerdo voluntario entre dos o mas empresas para trabajar juntas con miras al
(PRODUCE), | logro de un objetivo comtn. Es una estrategia relevante para las MIPYME.

2015
Adaptado de: Rosales (1997), Liendo y Martinez (2001), OIT (2007), Bustamante (2008), Lozano (2010),
Baquero (2014), Valcarcel (2012), PRODUCE (2015)

Como se puede apreciar, existen aspectos comunes a todas estas definiciones tales como
union de voluntades, participacion de dos a mas organizaciones o individuos, definicion de
objetivos comunes, el logro de beneficios que no se pueden alcanzar individualmente, etc. Cabe
precisar que en este trabajo se usara el concepto asociatividad referido a la vinculacion de

empresas (asociatividad empresarial).

Particularmente, Rosales y Liendo y Martinez, se refieren a la asociatividad como una
estrategia de las empresas para hacer frente a los desafios de la globalizacion. Explican que las
pequefias y medianas empresas se ven obligadas a interactuar con su entorno y a establecer
asociaciones o redes que les permita fortalecerse frente a las amenazas y oportunidades de la

globalizacion (Liendo & Martinez, 2001).

Asimismo, PRODUCE (2015) hace referencia a la asociatividad como una estrategia util
para el fortalecimiento de la MIPYME frente a los desafios actuales que estas enfrentan como el

entorno fragmentado en el que coexisten y las bajas barreras de entrada a la creacion de nuevas
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pequefias empresas. La asociatividad permite que las MYPES se fortalezcan no solo en los

mercados internos, sino que puedan incursionar en mercados externos.

Dicho lo cual, en la presente investigacion, se entendera asociatividad empresarial como
un mecanismo de cooperacion entre dos o mas empresas adoptado de forma voluntaria, y
mediante el cual cada una aporta recursos tanto fisicos como intangibles, con miras al logro de un

objetivo comtin mayor al que hubiesen alcanzado de forma individual.

La asociatividad se caracteriza basicamente por dos factores: (i) la independencia a nivel
juridico de cada empresa u organizacion participante; y (ii) la autonomia en la gestion y direccion

de cada una de las empresas u organizaciones asociadas (Liendo & Martinez, 2001).

Ademas, requiere de actitudes, valores y principios como la confianza entre asociados
para trabajar juntos y compartir recursos, la transparencia para actuar en conjunto y rendir cuentas,
el pluralismo y la tolerancia para respetar y escuchar las opiniones de todos los asociados y el

compromiso de estos para participar activamente en la toma de decisiones (OIT, 2007).

Finalmente, es importante mencionar que existen ciertas condiciones o requisitos previos
para garantizar el éxito o sostenibilidad de la asociatividad entre dos o mas partes. Segiin Liendo

y Martinez, se requiere lo siguiente:

e La existencia de un proyecto en comun.
e El compromiso mutuo entre las partes asociadas.
e Ladisposicion a asumir riesgos compartidos sin que ello interfiera en la independencia

de cada una de las partes.

2.1 Beneficios de los procesos asociativos

La adopcion de alguna estrategia asociativa permite a las empresas participantes acceder
a beneficios que no podrian alcanzarse individualmente. Las regiones o paises con una cantidad
importante de actividades asociativas presentan mayores niveles de competitividad que aquellas
en las que no (Grueso, Gomez, & Garay, 2009). También, permite a las pequefias empresas
alcanzar niveles de competitividad similares a los de las grandes y medianas empresas. (Liendo

& Martinez, 2001)

A continuacion, se listan algunos de los beneficios vinculados a los procesos asociativos.

Esta lista fue elaborada en base a la revision de fuentes secundarias realizada para la investigacion.
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Tabla 4: Beneficios de los procesos asociativos

Beneficios de los procesos asociativos

e Mejora la eficiencia de los proyectos al reducir los riesgos individuales.

e Incrementa las oportunidades de crecimiento individual y colectivo al implementar acciones
conjuntas.

e Facilita el acceso a informacion, experticia y otros conocimientos que reducen el riesgo en la toma
de decisiones

e Amplia y potencia el establecimiento de redes.

e  Mayor acceso a tecnologia moderna y avanzada.

e Reduce los costos de ejecucion del proyecto.

e Mejora el posicionamiento de las organizaciones asociadas en los mercados

e Brinda mayor acceso a mercados de mayor envergadura.

e  Permite el desarrollo de economias de escala.

e  Mejora las posibilidades de negociacion con clientes y proveedores.

e Fortalece la dindmica empresarial.

Adaptado de: Grueso, Gémez y Garay (2009), Liendo y Martinez (2001), OIT (2007), PRODUCE (2015),
Rosales (1997), Proexpansion (2003), Chang (2003)

Es asi que podemos concluir que, como sefiala el Ministerio de Comercio Exterior y
Turismo (MINCETUR) (2013), la asociatividad supone beneficios en el ambito econdmico,
politico y social. Por ejemplo, en el ambito econémico, permite desarrollar ventajas competitivas
solidas para la incursion en nuevos mercados o mercados de mayor envergadura. En el ambito
politico, permite obtener mayor representatividad frente a organismos publicos, privados,
financieros, etc. Finalmente, en el &mbito social, genera espacios para compartir conocimientos,

innovaciones, mejoras o lecciones aprendidas.

2.2 Tipos/ modelos asociativos

La asociatividad es un proceso bastante complejo que abarca una considerable gama de
posibilidades pero siempre persigue como objetivo fundamental, unir fuerzas para alcanzar el

éxito conjunto (Liendo & Martinez, 2001).

Al respecto, Rosales (1997) menciona que existe una amplia gama de actividades que se
pueden desarrollar a partir de la asociatividad y sugiere agruparlas segin criterios como (i) en
funcién de las fases del proceso empresarial, (ii) en relacion a las funciones de cada empresa o

(ii1) segun el alcance de la asociatividad como geografico, sectorial, especializado, etc.

Cabe precisar que las relaciones asociativas entre dos o mas empresas pueden dar como
resultado simples uniones temporales para actividades especificas o duraderas en el tiempo para
actividades recurrentes. Segiin ello, se pueden requerir de la constitucion de figuras juridicas

especificas con estructuras definidas, directivas reconocidas, requisitos para la afiliacion, cuotas,
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reuniones, etc. (Liendo & Martinez, 2001) (Valcarcel, 2008). A esto ultimo se le conoce como

asociatividad formal.

En el marco legal peruano, las formas asociativas mas comunes son la asociacion civil, la

cooperativa y el consorcio. En la siguiente tabla se explica en qué consiste cada forma.

Tabla 5: Formas asociativas en el marco legal peruano

Forma asociativa ‘ Definicién

En el articulo 80° del Cédigo Civil Peruano, se define como una organizacion

Asociacion civil . . .
formada por personas naturales o juridicas que tienen un fin no lucrativo.

Formada por un grupo de personas naturales o juridicas que persiguen un
Cooperativa beneficio en comun sea econdémico, social o cultural.
Esta regulada por la “Ley General de Cooperativas”

Es un contrato asociativo mediante el cual dos o mas empresas o personas se
Consorcio asocian para participar activamente en un negocio.

Esta regulado en la Ley 26887 de la Ley General de Sociedades.

Adaptado de: MINCETUR (2013), PRODUCE (2015)

La asociatividad informal, en cambio, es aquella que no esta estructurada en organizaciones y
refiere, por lo general, a redes de parentesco con ciertas normas de reciprocidad en el dia a dia.

Las redes de parentesco son bastante comunes en micro y pequeiias empresas (Valcarcel, 2008).

Por otro lado, la asociatividad puede ser, también, vertical u horizontal. La primera es aquella que
retine empresas de los diferentes eslabones de una cadena productiva con la finalidad de generar
un beneficio comun. Mientras que asociatividad horizontal es aquella que reune empresas que
producen un mismo bien o servicio que se agrupan para la comercializacion, la adquisicion de
insumos o tecnologia, la produccion en conjunto de un tnico producto, etc. (Grueso, Gomez, &

Garay, 2009)

Ademas, en la literatura, se reconocen como modalidades asociativas mas comunes a las redes
empresariales, distritos industriales y clusteres. Estos conceptos seran desarrollados con mayor

detalle en la seccion 3 de este capitulo.

En conclusion, para la investigacion, la asociatividad es la unién de voluntades de dos o mas
organizaciones con la finalidad de alcanzar objetivos comunes mayores a los que hubiesen
realizado de forma individual. Esta contribuye a mejorar la eficiencia del grupo involucrado y

puede ser vertical u horizontal.
3. Clusteres

En esta seccion se presenta la definicion del término cluster como modelo de
asociatividad deseable para alcanzar la competitividad. Cabe precisar, que no existe una

definicion unica y clara sobre el término. Desde la introduccion del concepto en 1890 por Alfred
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Marshall, investigadores y académicos han utilizado definiciones que incluyen conceptos
diversos como distritos industriales, aglomeraciones, redes, etc. Esto ha generado una discusion

alrededor de qué es realmente un clister (Roldan, 2013).

A continuacion, se explica la evolucion del término cluster, sus fases de desarrollo, ciclo

de vida, tipos; entre otros temas.

3.1 Evolucion y definicion del término cliaster

El origen del término cluster se remonta a los estudios de Alfred Marshall, quien introduce
los llamados distritos industriales. Estos se referian a la agrupacion de pequefias empresas
vinculadas a una misma actividad en un espacio geografico determinado (Marshall, 1979). A los
beneficios generados de esta concentracion se le llama economias de escala, las cuales son

externas' a las empresas participantes, pero internas al area en la que se encuentran (Tello, 2008).

Posteriormente, desde 1920 y hasta finales de los afios setenta, el estudio de la industria
se centrd en la produccion en masa a partir de los conceptos introducidos por Ford. Sin embargo,

algunos estudios hacian referencia al desarrollo de los complejos industriales.

Segun Tello, en estos complejos se hacia mencion a las industrias de propulsion en las
que el crecimiento es liderado por empresas grandes que dominan a otras por su tamafio, poder
de mercado y su rol como innovadores. En estas aglomeraciones, existen relaciones entre las

empresas que son dirigidas por aquellas que atraen y focalizan los recursos (2008).

Luego, entre los afios setenta y ochenta, renace el interés por los distritos industriales. A
raiz de la revolucion de la tecnologia informatica en 1971, el modelo introducido por Ford pierde
eficacia y las industrias se ven en la necesidad de desintegrar verticalmente sus procesos. Ademas,
se empiezan a formar redes interindustriales. Todo ello, lleva al desarrollo de tres escuelas de

pensamiento vinculadas a los distritos industriales (Tello, 2008) :

e Laescuela italiana es la que refuerza y aplica los conceptos introducidos por Marshall
para interpretar el desarrollo de las empresas pequefias del centro y noreste de Italia.
Para esta escuela, un distrito industrial es el espacio en el cual las empresas operan e
interactiian alcanzando economias externas. Se hace hincapié en la dependencia de los
factores historicos y socioculturales del area del distrito industrial, por encima de los

factores econdmicos.

! Las fuentes o formas de economias externas para Marshall eran: (i) economias de especializacion, (ii)
economias de la oferta laboral, (iii) economias de informacién y comunicacion y (iv) Los efectos indirectos
provenientes de la adquisicion de nuevas tecnologias e innovaciones.
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e Lasegunda escuela fue iniciada por Piore y Sabel en 1984 y explica la especializacion
flexible. Para estos autores, las pequefias empresas concentradas en ciertos sectores
resultaban ser una alternativa al modelo de produccién en masa, en el que estas
dependian de grandes empresas. El mercado exigia, a diferencia del anterior, cambios
frecuentes en el disefio de los productos asi como el desarrollo de nuevos productos, lo
que obligd dirigir la produccion en pequefios lotes. En este caso, la necesidad de
colaboracion y confianza entre las empresas sustentaba la necesidad de aglomerarse en
un espacio geografico determinado.

e La escuela californiana, para la cual la concentracion de empresas en un espacio
geografico es consecuencia de la disminucion de los costos de transaccion en las

relaciones entre las mismas.

Posteriormente, en los afios noventa, Michael Porter introduce por primera vez el término
cluster dando lugar a la era moderna del concepto. Porter (1985) explica el concepto de cadena
de valor, en la cual se clasifican las actividades de las organizaciones en basicas y de apoyo. A
partir de este modelo, reconoce que las empresas pueden interrelacionarse a través de sus cadenas

de valor.

Posteriormente, Porter (1990) desarrolla el modelo del diamante de la ventaja
competitiva, en el cual identifica cuatro factores que generan ventajas competitivas entre firmas
y entre naciones. Es en este contexto, en el que Porter utiliza la palabra cluster para referirse a

concentraciones de empresas en un determinado espacio geografico.

En 1998, explica que se llama cluster a la concentracion geografica de empresas que
pertenecen a un determinado sector y que se encuentran relacionadas ya sea por su actividad
comun o complementariedad. Es asi que se pueden encontrar suministradores, proveedores de
servicios, empresas e instituciones vinculadas a sectores afines las cuales compiten y cooperan

entre ellas (Porter, 1998).

Ademas, reconoce la importancia de los clisteres para el desarrollo de las naciones al
impactar positivamente en la competitividad (Porter, 1998). El origen de los clisteres para este
autor seria consecuencia de (i) la concurrencia de ciertos factores como trabajadores
especializados, expertos investigadores, ubicacion fisica favorable, infraestructura adecuada, etc.
(i) la existencia de una demanda local informada o exigente o (iii) la previa existencia de uno o

mas empresas innovadores que fomenten el crecimiento de otras (Porter, 1998).

Segun Tello (2008), Porter tiene dos diferentes versiones del concepto claster. En una
primera version, la industria es el elemento basico a nivel de la economia en su conjunto o de un

pais. De modo que, las interrelaciones claves son aquellas que se realizan entre industrias (Porter,
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1990). En una segunda version, la ubicacion y los factores socioculturales son factores externos
tanto a la generacion como al desarrollo de los clisteres. Estos factores no determinan a los
clisteres ni a la generacion de ventajas competitivas. Porter (2003) sefiala que la localizacion
afecta al cluster a través de la calidad del ambiente de negocios, el cual no se refiere inicamente
aun espacio geografico delimitado, sino a una region o pais. Entonces, es el ambiente de negocios
el que determina la competitividad de las firmas de un cluster en sus distintos niveles a través de

los factores planteados en el diamante de Porter?.

A continuacion, se presentan las principales definiciones de cluster recopiladas para la

presente investigacion.

Tabla 6: Definiciones de claster

Autor Definicion

Es un grupo de empresas interconectadas e instituciones asociadas
Porter, 1998 vinculadas por actividades e intereses comunes y complementarios,
que estan geograficamente proximas.

Es la tendencia de las empresas a integrarse vertical y/o
horizontalmente en lineas de negocio vinculadas y que se encuentran
concentradas en una determinada zona geografica. Las relaciones entre
estas empresas van mas alla de simples redes.

Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo
Econémico (OECD), 2010

Se llama asi a la aglomeracion de empresas, suministradores,
proveedores de servicios e instituciones asociadas vinculadas a un
Banco Mundial, 2009 determinado sector. Todas estas vinculadas por externalidades o
relaciones de complementariedad que estan sustentadas en su cercania
geografica.

Es la concentracion sectorial y/o geografica de empresas vinculadas a
Ramos, 1998 un sector relacionadas hacia atras, hacia adelante y hacia los lados con
la finalidad de buscar una mayor eficiencia colectiva.

Concentracion geografica de empresas interconectadas, suministrados,
Porter, 2003 proveedores, empresas afines e instituciones conexas que compiten y
cooperan entre ellas.

Conjunto de empresas con actividades similares delimitadas
geograficamente con canales de transaccion comercial activos que
comparten infraestructura y mercado de trabajo y servicios, las cuales
enfrentan oportunidades y amenazas comunes.

Rosenfeld, 1996

Concentracion sectorial y geografica de empresas que promueven la
Humphrey y Schmitz, 1995 aparicion de economias externas pecunarias como resultado de la
especializacion y division del trabajo.

Aglomeracion espacial de empresas relacionadas a las industrias
Mytelka y Farinelli, 2000 ofertantes de bienes y servicios que por si mismas tienen la capacidad
de cambiar el ambiente de competitividad en una industria.

Agrupaciones naturales de empresas de un determinado sector
vinculadas a sectores de apoyo relacionados a su actividad. Su
Fonseca, 1999 cooperacion se basa en el aprovechamiento de externalidades que se
sustentan en la proximidad geografica, ello facilita el compartir
tecnologias, conocimientos e informacion.

2 Los cuatro factores del diamante de Porter son: condiciones de los factores e insumos, condiciones de la
demanda, contexto para la estrategia y rivalidad de las firmas y las industrias de soporte.
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Autor Definicion

Concentracion sectorial y geografica de empresas relacionadas entre
Cilloniz, Grozo, Riva 'y ellas que se benefician de economias externas de aglomeracion y
Guzman, 2003 especializacion. Llevan a cabo acciones conjuntas en busca de
eficiencia colectiva.

Aglomeraciones territoriales alrededor de recursos naturales que

Torres Zorilla, 2003 . . . .
’ colaboran entre ellas por la existencia de encadenamientos productivos.

Asociaciones publico privadas que tienen como objetivo impulsar el
Roldan, 2013 desarrollo empresarial para lograr aprovechar los beneficios de operar
en conjunto.

Adaptado de: Humphrey y Schmitz (1995), Rosenfeld (1996), Porter (1998) (2003), Ramos (1998),
Fonseca (1999), Mytelka y Farinelli (2000), Cilloniz, Grozo, Riva y Guzman (2003), Torres (2003),
Banco Mundial (2009), OECD (2010), Roldan (2013)

Con relacion a la existencia y origen de los clusteres, existen diferentes posiciones.
Algunos autores como Schmitz y Nadvi (1999), consideran que el origen de los clusteres radica
en las economias externas no planeadas que se generan como consecuencia de la aglomeracion
de las empresas en un mismo espacio geografico y que dan lugar a lo que se denomina eficiencia
colectiva. Es decir, la formacion del cluster es un resultado de la actividad econdémica de un grupo

de firmas en un determinado espacio y no como fruto de actividades conscientes o planeadas.

En ese sentido, para Krugman (1992), muchas veces el origen de los clusteres es un
accidente resultante de la instalacion de una empresa en un determinado lugar, la cual conlleva a
un proceso acumulativo. Entonces, el factor que impulsa la concentracion espacial de las firmas
que conforman el claster es el desarrollo de mano de obra, proveedores, infraestructura y la

existencia de instituciones especializadas.

Asimismo, para Porter (1990), es la diversidad e intensidad de las relaciones entre
empresas vinculadas a diferentes eslabones de la cadena de una industria la que determina la
formacion de los clusteres. El surgimiento de un cluster se puede sustentar en la existencia de una
reserva de factores en una ubicacion fisica favorable, como consecuencia de una demanda inusual
o como el proceso posterior a la existencia de algunas empresas innovadoras en un determinado

lugar que promueven y estimulan el crecimiento de muchas otras (Porter, 2003).

Asimismo, la accion conjunta® de las firmas participantes del claster influye en su
crecimiento y competitividad. Esto estd directamente vinculado con el desarrollo de la confianza

y, por ende, del capital social. De esta forma, las acciones conjuntas facilitan la realizacion de

3 La accion conjunta o eficiencia colectiva hace referencia a la asociacion de una empresa o institucién con
otros interesados con el objetivo de velar por un interés comin, intercambiar informacion, contratar un
servicio o adquirir una tecnologia en beneficios de sus partes. Puede ser la cooperacion de firmas
individuales o a través de una entidad que las represente (Vera & Ganga, 2007).
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acuerdos de cooperacion que permiten explotar las complementariedades y fomentar el

crecimiento del clister (Navarro, 2002).

Finalmente, de lo desarrollado en esta seccion se puede concluir que un clister es la
aglomeracion de empresas vinculadas a un sector en un determinado espacio geografico. Este
conjunto de empresas se relacionan por su cadena de valor y desarrollan acciones conjuntas que
conllevan a la eficiencia colectiva y a alcanzar importantes economias externas. La finalidad de
estas relaciones no es Unicamente competir, sino que se busca cooperar para afiadir valor e
impulsar el crecimiento del cluster y su ventaja competitividad. En ese sentido, lo importante no
es solo la generacion de relaciones entre las empresas del cluster, sino también la calidad de las

relaciones, lo cual se sustenta en el concepto de capital social.

Cabe precisar que en el estudio realizado por PROEXPANSION para el Centro de
Promocién de la Pequenia y Micro Empresa (PROMPYME), identifica condiciones minimas

alrededor del concepto de cluster (Proexpansion, 2003). Estos son los siguientes:

e  Existencia de una concentracion en un espacio geografico determinado; asi como de una
concentracion sectorial.

e Presencia de una masa de empresas de diversos tamafios alrededor de actividades
vinculadas a un mismo sector.

e  Progresiva especializacion productiva.

e Existencia de acciones conjuntas entre empresas que conllevan al intercambio de
conocimiento y fomento de proceso de aprendizaje.

e Competencia entre sus miembros para alcanzar una mayor participacion de mercado.

Asimismo, un estudio mas reciente elaborado por el consorcio Cluster Development,
Metis Gaia y Javier D’avila Quevedo para el CNC sefiala las siguientes caracteristicas basicas

para identificar un clister (Cluster Development, Metis Gaia y Javier D'avila Quevedo, 2013).

e  Agrupacion de un niimero importante de empresas

e Las empresas participantes pertenecen a un mismo sector o sector afines.
e  Se comparte una misma cadena de valor.

e  Existe una demanda que trasciende lo local.

e  Cuenta con recursos para el desarrollo de acciones colaborativas.

e Tiende a mejorar la competitividad de las empresas participantes.

e  Tiene miras hacia la internacionalizacion.
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3.2 Ciclo de vida del cluster

Al igual que los productos y las empresas, los clusteres presentan un ciclo de vida y

necesitan ser gestionados. Mendoza (2014) al igual que un estudio realizado por Ecotec Research

& Consulting (2004) senala que, a partir del dinamismo de un clister, este puede pasar por cuatro

etapas.

Figura 2: Ciclo de vida del clister

Fuente: Mendoza, 2014; Ecotec Research Consulting, 2004

Un cluster embrionario es aquel que se encuentra en la etapa mas temprana de
crecimiento. En este momento, el cluster esta formado por empresas de tamafio pequefio
vinculadas por relaciones comerciales y con escasa participacion de las organizaciones
de apoyo. Existen pocas o nulas relaciones de cooperacion o cooperacion entre sus
miembros.

Un claster establecido es aquel que ain guarda opciones de crecimiento. Esta
conformado por un numero mayor de empresas, existe participacion del sector ptiblico
y de instituciones de apoyo. Se presenta intercambio de conocimiento y se empieza a
trabajar en creacion de valor.

Un cluster maduro es aquel que se encuentra consolidado o presenta dificultades para
seguir creciendo. Adquiere un mayor nivel de conciencia estratégica y logra una mayor

integracion vertical basada en la generacion de valor agregado. Existen relaciones no
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comerciales de cooperacion que fomentan el aprendizaje. Ademas, adquiere una mayor
presencia internacional y se sustenta en el rol de las instituciones de apoyo.
e Un claster en declive es aquel que ha superado su nivel mas alto e inicia un proceso de

decrecimiento. Estos clusteres pueden reinventarse y volver a iniciar el ciclo.

En este proceso ciclico, las acciones que se lleven a cabo dentro de un cluster van a
depender de la etapa del ciclo de vida en la que se encuentre. En las iniciales, existe una alta
incertidumbre que condiciona a las empresas a buscar relacionarse con otras de forma comercial;

mientras que en las etapas altas, el enfoque esta centrado en el conocimiento (Mendoza, 2014).

Asimismo, en clusteres embrionarios, los agentes intermediarios o de gestion tienen un
rol clave al fomentar la colaboracion o cumpliendo el rol de coordinadores de la informacion. En
los clusteres maduros o en declive, las acciones estardn centradas en generar apertura a nuevas

ideas y mercados, mayor desarrollo de la innovacion, etc. (Cap6-Vicedo, 2011)

3.3 Fases de desarrollo del cluster

PROEXPANSION identifica cuatro etapas o fases en la formacion de un cléster. Para ello
parte de la concepcion de que un clister puede encontrarse en diferentes estadios y que a partir
del crecimiento y fortalecimiento de las interrelaciones en su interior alcanza su mayor nivel de
madurez o autosuficiencia. Estas fases son: (i) clster incipiente, (ii) cluster articulado, (iii) cluster
interrelacionado y (iv) cluster autosuficiente (Proexpansion, 2003). En la siguiente tabla se

compara las principales caracteristicas de cada fase de desarrollo de un cluster.

Tabla 7: Fases de desarrollo de un cluster

Principales

caracteristicas

Fase I: Cluster
incipiente

Fase II: Cluaster
articulado

Fase I1I:
Cluster
interrelacionado

Fase IV:
Cluster
autosuficiente

. . . Integracion de . .,
Relaciones Articulacion g Plena integracion
. Escasa . relaciones .
productivas comercial . productiva
productivas
. Innovacion
Ausencia de L ., vacion y
, Especializacion Sofisticacion desarrollo
Tecnologia desarrollo . .. L .
. productiva técnica tecnologico
tecnoldgico .
propio
Demanda Débil Basica Media Sofisticada
Desarrollo Desarrollo pleno
Institucionalidad - L. institucional y y aplicacion de
. Incipiente Bésica .
y normatividad aplicacion normas
normativa reguladoras
Alta
Productividad* productividad
como resultado de
la constante
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Fase I11: FaseIV:

Cluster Cluster
interrelacionado autosuficiente
interaccion entre
agentes

Principales Fase I: Cluster Fase II: Cluster

caracteristicas incipiente articulado

Aplicacion de la
Competencia competencia y
cooperadora*® cooperacion en
paralelo

Insercion de
agentes de
Insercion de actividades
agentes* paralelas,
asociadas y
complementarias
*Estas caracteristicas no estan plenamente desarrolladas en las primeras fases, sin embargo, esto no
significa que no se den en dichas fases.

Fuente: PROMPYME, 2003

3.3.1 Fase I: Claster incipiente

Esta primera fase se refiere a las actividades econémicas que se desarrollan como
consecuencia directa de la explotacion de un recurso o factor. Es decir, es una aglomeracion inicial
que va generando interacciones entre diferentes agentes econdmicos. Estos agentes, por lo

general, son pequefios productores con un bajo nivel de interaccion (Proexpansion, 2003).
Las principales caracteristicas de esta fase son:

e Escasez de relaciones tanto productivas como comerciales solidas entre los agentes de
la zona.

e  Alto nivel de dependencia de tecnologia foranea y forzada adecuacion a ella.

e Demanda interna insuficiente como para alcanzar una adecuada escala de produccion.

e Desarrollo institucional incipiente que impacta en el acceso a financiamiento y el nivel

de inversion de las empresas participantes.

3.3.2 Fase IlI: Cluster articulado

Se llama asi a aquella aglomeracion que se forma en torno a la explotacion de un recurso
o empresa ancla, en la que se ha desarrollado una mayor articulaciéon entre los agentes

participantes.

Es asi que, en un cluster articulado, podemos encontrar empresas pertenecientes a los
diferentes eslabones de la cadena productiva de un determinado sector o industria que se
encuentran vinculadas por actividades comerciales como por vinculos de conocimiento. El cltster
articulado esta formado por proveedores de productos o servicios finales que son las empresas

principales del cluster, proveedores de materias primas, servicios e informacion que proveen de
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insumos a los proveedores finales y de otras empresas vinculadas o afines al sector (Proexpansion,

2003).
Las principales caracteristicas de esta fase son:

e Articulacion comercial entre los agentes.

e Escasas mejoras tecnoldgicas. Existe técnica.

e Progresiva agregacion de valor entre las diferentes empresas, a través de
eslabonamientos en la cadena productiva.

e Desarrollo basico institucional y normativo.

3.3.3 Fase IlI: Cluaster interrelacionado

En esta fase, el cluster presenta una mayor articulaciéon e interrelacion entre sus
participantes, las cuales permiten la formacion de canales de interrelacion. Esto se logra a través

de la generacion de relaciones de confianza.

Si bien, en esta fase, el claster se encuentra fortalecido como resultado de las economias
externas consecuentes de la aglomeracion productiva y de las fuertes relaciones entre los agentes
participantes, estas condiciones no son suficientes para que el clister genere mejoras tecnologicas

y obtenga un reconocimiento a escala mundial (Proexpansion, 2003).

e  Solidas relaciones productivas, comerciales y sociales entre los miembros del cluster.

e  Aun persiste la dependencia tecnoldgica, pero se mejora la técnica.

e  Existe una demanda mas sofisticada que requiere de volimenes grandes de produccion,
por lo que la confianza y la asociacion facilitan la interaccion con la oferta.

e  Desarrollo institucional, organizacional y regulador en un nivel basico.

3.3.4 Fase IV: Cluster autosuficiente

Esta fase se caracteriza por la competencia cooperadora a la que hace mencion Porter. El
cluster se encuentra funcionando eficientemente y su éxito es el resultado de solidas relaciones

entre sus distintos participantes.

Todos los agentes compiten entre ellos para poder ganar mercado y ofrecer el producto o
servicio que requiere la demanda y, al mismo tiempo, requiere de su constante colaboracion y

asociacion para garantizar su adecuado funcionamiento (Proexpansion, 2003).

Asimismo, como consecuencia de la busqueda de sofisticacion para la atencion de la

demanda se generan procesos de innovacion y de mejoras tecnoldgicas y técnicas tanto en las
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empresas participantes como en las organizaciones o asociaciones que las representan

(Proexpansion, 2003).

El principal atributo de esta fase es la autonomia del cluster frente a la demanda como a

los agentes y factores participantes.
Las principales caracteristicas de esta fase son:

e Integracion entre las relaciones productivas y comerciales

e Desarrollo de innovaciones tecnologicas que satisfacen las necesidades propias del
cluster.

e Produccion sofisticada que satisface las exigencias de la demanda y puede generar
demanda para otras empresas en mercados externos.

e Desarrollo institucional y organizacional que promueve las actividades asociativas al
interior del cluster.

e Existencia simultanea de cooperacion y competencia entre los agentes del cluster que
conlleva a la generacion de mejoras tecnologicas e innovaciones.

e  Atraccion para el ingreso de nuevos agentes.

3.4 La dinamica de los clusteres

La dinamica de los clusteres se explica por sus elementos y las relaciones entre los
mismos. Todo cluster tiene una dindmica propia que va a depender tanto de las acciones
individuales entre sus miembros y las interacciones que se desarrollen entre ellos. En esta seccion

se explicaran los elementos, relaciones y flujos que conforman los clisteres.

Un cluster estd conformado por diferentes elementos. Primero, las organizaciones o
agentes que la integran, los cuales pueden ser de tres tipos: (i) las organizaciones de base, que,
por lo general, son las empresas que producen los bienes o servicios centrales del sector o la
cadena productiva vinculada, (ii) el sistema complementario que esta conformado por
proveedores, canales de distribucion, centros de desarrollo e investigacion, etc. y (iii) las entidades
de apoyo que pueden ser asociaciones profesionales, gremios o instituciones estatales (Mendoza,

2014).

De estos tres elementos, el desarrollo del cluster va a depender principalmente de la activa
participacion e involucramiento de las empresas que lo conforman. Asimismo, las entidades de
apoyo juegan un rol educacional, normativo y orientador para el cluster; mientras que las del

sistema complementario, proveen experticia (Ecotec Research & Consulting, 2004).
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En segundo lugar, las relaciones que se establecen entre los agentes o miembros del
cluster. Este segundo elemento es clave, puesto que de ¢l depende el alcanzar sinergias que
permitan el crecimiento del grupo como un todo y el desarrollar una identidad comtin. Cuando se
habla de las relaciones al interior del cluster se refiere a la competencia entre empresas y, al mismo

tiempo, a la cooperacion entre ellas (Mendoza, 2014).

Un tercer elemento es el entorno en el cual se desarrolla el claster, que influye en las
decisiones y estrategias que este adopte. Los clientes, los clisteres competidores o
complementarios, las politicas y normas publicas, la economia nacional y global son algunas de

las partes del entorno.

Figura 3: Elementos que conforman un clister

ENTORNO

- G W

Organizaciones que ﬁ Relaciones entre Clientes, otros clisteres y
conforman el clister organizaciones del cluster otros factores del entorno

Adaptado de: Mendoza, 2014

En cuanto a las relaciones en un cluster, se puede afirmar que existen dos grandes fuerzas
o relaciones que explican la dinamica del mismo. La primera es conflictiva y esta caracterizada
por la competencia entre empresas que estan orientadas al mismo publico objetivo, ofrecen
servicios o productos similares y/o buscan los mismos proveedores. Esta relacion competitiva

fomenta la creacion de valor, la reduccion de costos; entre otros (Mendoza, 2014).

Por otro lado, esta la fuerza que cohesiona al grupo como un todo y que le permite
aprovechar oportunidades o neutralizar amenazas del entorno. Esta fuerza esta caracterizada por
la colaboracion entre los miembros del cluster y por la participacion de entidades de apoyo con el
objetivo de lograr un beneficio comun. También puede darse entre un grupo de miembros del

cluster con la finalidad de obtener un beneficio comin (Mendoza, 2014).
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En suma, el accionar de ambas fuerzas lleva a una mejora en la competitividad del cluster
Por un lado, la competencia incrementa el esfuerzo individual de los miembros del cluster por
alcanzar una mayor participacion del mercado con mejoras en calidad, servicio, innovacion,
productividad; etc. Por otro lado, la colaboracion integra al cluster, fomenta el trabajo colectivo
y desarrolla la identidad del cluster como un todo (Mendoza, 2014). Un alto nivel de relaciones
en el cluster conlleva a la rapida difusion de innovaciones o buenas practicas entre los miembros

del cluster.

También, es posible mencionar otro tipo de relacion que es la de complementacion, la
cual hace referencia a la relacion de insumo producto. Esta es importante porque ubica a la
empresa productora en una posicion de influencia frente a la proveedora, y puede dirigir su
comportamiento hacia mejoras de calidad, costos, tiempos, innovacion; entre otras (Mendoza,

2014).

Ademads, como consecuencia de las interrelaciones en el clister se generan flujos.

Mendoza (2014) identifica los siguientes flujos:

e  Flujo de materiales: Es el movimiento de insumos y productos entre las organizaciones
de base y las que integran el sistema complementario.

e  Flujo de dinero: Es el resultado de las transacciones que se desarrollan al interior del
cluster.

e  Flujo de informacion: Es la transferencia de los datos requeridos por los miembros del
cluster de forma individual, la cual ayuda en la toma de decisiones. Ademads, contribuye
al desarrollo del trabajo cooperativo al contribuir a un mejor conocimiento de la
industria y del mercado.

e  Flujo de conocimiento: Este flujo es muy importante para el desarrollo de mejoras en el
cluster y el fomento de la innovacion. Se refiere a la asimilacion, creacion, difusion y

proteccion del conocimiento.

Por lo tanto, se puede afirmar que un claster es una entidad compleja. Cuyo nivel de
complejidad va a depender del numero de empresas que lo conforman, el nivel y tipo de
interrelaciones entre ellas y los diferentes flujos que estas generen. Es decir, un cluster
conformado por un gran nimero de empresas, con un alto nivel de interrelaciones de diferentes
tipos tendra mayor complejidad que otro formado por un numero pequefio nimero de empresas

no muy relacionadas.

Segin Mendoza, cuando un cluster se hace muy complejo es dificil para sus miembros

entender lo que pasa con el conglomerado, en general. En estos casos, es vital el rol de las
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entidades de apoyo para crear una vision de conjunto y articular el crecimiento y desarrollo del
cluster (Mendoza, 2014). En ese sentido, son las relaciones entre los miembros del cluster las que

definiran la dinamica del mismo.

3.5 Tipos de cluster

Existen diferentes formas y criterios que utilizan los autores para clasificar a los clusteres.
De esta basta literatura, se han seleccionado dos tipologias que resultan interesantes y pertinentes

para la investigacion, las cuales son presentadas en la siguiente tabla.

Tabla 8: Tipos de clisteres

Tipologia segiin Porter
Cluster vertical Cluster horizontal
Tipologia segiin Rosenfeld
Cluster latente

Cluster realizado Cluster potencial

Adaptado de: Rosenfeld (1997), Porter (1998)

Segun el nivel de cooperacion e integracion, Porter (1998) clasifica a los clusteres en
verticales y horizontales. Esta es una de las tipologias basicas mas clasica de los clisteres. Un
cluster vertical se refiere a aquellas agrupaciones de empresas ligadas a cadenas de compras y
ventas. Es decir, se producen eslabonamientos verticales sustentados en la cercania entre

proveedores, empresas que elaboran el producto, compradores y usuarios finales.

Un cluster horizontal, por otro lado, es aquel en el que se relacionan empresas con caracteristicas
similares por compartir un mismo recurso o mercado, por utilizar una misma tecnologia o0 mano

de obra u ofrecer productos complementarios (Porter, 1998).

A partir del entendimiento de la dinamica de los clasteres, Rosenfeld (1997) plantea una
tipologia progresiva que clasifica a los clisteres en clusteres realizados, clisteres latentes y

clusteres potenciales.

Un cluster realizado es aquel en el cual sus miembros se reconocen como parte del clister
y tienen una vision de conjunto. Ademas, ha alcanzado su maximo nivel de desarrollo, de modo
que, en conjunto, produce mas que la suma de sus partes. Su infraestructura social permite el
continuo intercambio de informacion, generacion de ideas y colaboracion constante entre

empresas.

Un clUster latente es aquel en el que existen oportunidades para su consolidacion, pero

estas no han sido aprovechadas. Es decir, no se han realizado sinergias; principalmente, por causa
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de su débil infraestructura social. Las empresas de este segundo tipo de cluster no tienen una

vision a futuro ni de conjunto.

Por ultimo, el cluster potencial es aquel que cumple con algunos requerimientos para ser
cluster pero carecen de masa critica y condiciones claves para su desarrollo; por ejemplo, su

infraestructura social es muy pobre.

3.6 Ventajas asociadas a los clisteres

La principal ventaja de los clusteres es su contribucién a mejorar la ventaja competitiva
de las empresas que forman parte de los mismos y la de la zona o region en la que estan ubicados
(Garcia, 2006). En ese sentido, Porter (1998) explica que los clusteres contribuyen a mejorar la
competitividad en los siguientes tres aspectos: (i) la productividad, (ii) la capacidad de innovacion

y (iii) la formacién de nuevas empresas.

Primero, con relacion a la productividad, el desarrollo de un cluster permite un mayor
acceso tanto a la informacién como a recursos materiales y humanos, debido a la especializacion
y complementariedad entre las empresas participantes. Asimismo, la competencia entre empresas

al interior del cluster funciona como incentivo a las mismas para mejorar su productividad.

Segundo, el cluster favorece la innovacion de sus miembros. Las empresas participantes
del cluster tienen una mayor capacidad para percibir las necesidades de los clientes de forma clara
y rapida en comparacion con una empresa aislada. Ademas, estan mejor informados de las nuevas
tecnologia, métodos y técnicas para la produccion y/o comercializacion de sus productos. Esto
debido a la informacion obtenida en su relacion con otras empresas y las instituciones u

organizaciones de apoyo del cluster.

El concepto de cluster esta alineado con el de innovacion abierta, que hace relacion a que
la innovacion no se genera en organizaciones aisladas, sino en entornos dindmicos en los que las
organizaciones interactian, comparten conocimiento y generan nuevas ideas o productos

(European Commission, 2008).

Tercero, los clusteres incentivan la formacion e integracion de nuevas empresas, debido
a que existe una mayor informacion y conocimiento del mercado; asi como la reduccion del riesgo

y las barreras de entrada.

Segun la teoria economica, los beneficios asociados a los clusteres son resultado de la
cercania entre las empresas y los otros miembros del cluster dado que les permite reducir sus

costos de transaccion (Roldan, 2013).
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Es decir, la proximidad entre firmas permite aprovechar economias de escala, realizar
acciones conjuntas con la finalidad de enfrentar los altos costos que se asumirian de forma
individual (por ejemplo, adquisiciéon de maquinaria, inversiones en innovacion, establecimiento
de normas de calidad; entre otros), reducir los costos de transaccion, atraer un mayor nimero de

clientes, etc.

Asimismo, a partir de la proximidad geografica de las empresas, estas tienen la
posibilidad de especializarse en su actividad principal; es decir, hacer y perfeccionar lo que mejor
saben hacer. De esta forma, se da lugar a sinergias con resultados superiores a los de trabajar de

forma aislada, sin cooperacion o coordinacion (Simon & Hoffman, 2004).

En conclusion, los clusteres permiten lograr altos niveles de eficiencia colectiva que no

podrian ser alcanzados de forma individual por las empresas participantes (CEPAL, 2010)

3.7 Factores que favorecen la formacion y crecimiento de un claster

Los clusteres son reconocidos como factor influyente en la mejora de la competitividad e
innovacion de una localidad, region o pais (European Commission, 2008). Sin embargo, la simple
aglomeracion de empresas en un espacio geografico determinado no garantiza el éxito de un

cluster (Castillo, 2009).

Si bien cada cluster es diferente es posible identificar ciertos aspectos o factores comunes
que ayudan al crecimiento y consolidacion del mismo. Estos factores van desde aspectos blandos
como asociatividad, establecimiento de redes, desarrollo institucional hasta aspectos duros como

infraestructura fisica (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Para Tello (2008), lo relevante para un cluster no es su tamafio ni las capacidades
individuales de las empresas participantes, sino la dindmica del mismo. Es decir, la forma en que
estos se relacionan, establecen redes y generan confianza, lo que da lugar a sinergias y mejoras

significativas en la competitividad.

Por otro lado, para Porter (2003), hay tres aspectos vinculados en el desarrollo y
crecimiento de un cluster: (i) la intensidad de la competencia local, (ii) el clima de negocios del
lugar para la formacion de nuevas empresas y (iii) la eficiencia de los mecanismos formales e

informales de asociatividad entre los miembros de un cluster.

En el 2004, el Departamento de Comercio e Industria de Inglaterra realizé un estudio para
identificar los principales factores que han contribuido al desarrollo de los clusteres en los paises
que integran la OCDE. Como parte de los hallazgos, se identificaron tres tipos de factores: (i)

criticos, (ii) contribuidores y (iii) complementarios.
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Estos tres grupos de factores son presentados en la siguiente figura. Los factores criticos
o de base son aquellos que son decisivos para el desarrollo del cluster, los contribuidores no son
exclusivos ni decisivos pero contribuyen al desarrollo del mismo. Finalmente, los

complementarios aportan a su fortalecimiento.

Figura 4; Factores que favorecen el desarrollo de clusteres

Adaptado de: Ecotec Research & Consulting, 2004
3.7.1 Factores criticos de éxito

Los tres factores criticos de éxito identificados en el estudio provienen tanto de la revision
de numerosos casos como de aspectos que la teoria considera principales para el desarrollo de un

cluster.

Primero, la presencia de redes y asociaciones. Los clusteres exitosos son aquellos que
han desarrollado fuertes redes e interrelaciones entre sus miembros. Estos generan flujos formales
¢ informales de informacidn y conocimiento que dan lugar a procesos de aprendizaje colectivo y
de generacion de ventajas competitivas e impactan en los niveles de productividad y desempefio

de un cluster (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Segun un estudio de la Corporacion Andina de Fomento (CAF) (2006), la presencia de
redes y relaciones fuertes al interior del clister contribuyen a la generacion de capital social y
confianza. Estas relaciones pueden ser formales como las incentivadas por instituciones o

informales como las relaciones sociales o la movilidad laboral. Son estas tltimas las que generan
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mayor transferencia de conocimientos en un clister y pueden llegar a ser sustento para el

desarrollo de nuevas tecnologias e innovaciones.

Sobre el desarrollo de capital social en un claster, Aranguren (2010) sefiala que cuanto
mas capital social se genere, el clister podra desarrollar cada vez proyectos mas estratégicos. En
caso contrario, se trabajara en proyectos operativos que ayuden a la creacion de capital social. El
capital social genera condiciones para impulsar la asociatividad e interrelacion entre los diferentes

miembros de un cluster para la obtencion de un beneficio comtin (Urteaga, 2013).

Asimismo, el estudio de Ecotec Research & Consulting (2004), sefiala que cuando un
cluster se encuentra en su etapa embrionaria o de formacioén es cuando aparecen las primeras
relaciones o redes; posteriormente, cuando se encuentra en crecimiento es cuando se deben
desarrollar redes con propositos de beneficio comtn, en el que se fomente el trabajo entre

empresas.

Segundo, una base fuerte de habilidades. Este factor esta vinculado al capital humano.
La literatura refiere que los clusteres exitosos son aquellos que cuentan con un buen nivel de

habilidades técnicas y de gestion, ademas, de mano de obra calificada (CAF, 2006).

Los clusteres exitosos necesitan una mezcla apropiada de conocimientos y habilidades.
Algunas areas importantes para un cluster son la gestion estratégica, el emprendimiento, las
técnicas de produccion, liderazgo, asesoramiento y desarrollo personal (Ecotec Research &

Consulting, 2004).

Otro aspecto relevante del capital humano en un clister, es la disposicion de
infraestructura de entrenamiento o capacitacion a la fuerza de trabajo, de modo que pueda ser

ajustada a las nuevas exigencias del mercado como a las necesidades de los empleadores.

El estudio de Ecotec Research & Consulting menciona que las iniciativas para capacitar
y entrenar a las empresas participantes de un cliister embrionario son un componente valioso para
su desarrollo futuro. Mientras que un cluster maduro, soluciona sus problemas de capacidades a

través de la accion conjunta de sus miembros (2004).

Tercero, la capacidad de innovacion y de investigacion y desarrollo (I+ D). Se entiende
por innovacion tanto a las actividades dirigidas a desarrollar nuevos procesos, servicios y
productos como a las mejoras progresivas en estos que realizan las empresas u otras instancias de
investigacion. La innovacion influye en el nivel de competitividad de las empresas y las
actividades de I+D, en la productividad empresarial. Ademas, la innovacion es el resultado de la

I+D (Briones & Laborda, 2010).
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Los clusteres exitosos son aquellos que son propiamente innovadores y participativos
(CAF, 2006). Al respecto, es importante que el desarrollo de innovacion e [+D sea entendido
como parte de la estrategia general del claster. Es decir, que no sea tarea de un grupo, sino de
todo el conjunto. En este factor, son los centros de investigacion y las universidades vinculadas
las que cumplen un rol crucial en el fomento de este tipo de actividades (Ecotec Research &

Consulting, 2004).

Al mismo tiempo, el desarrollo de capacidades de innovacion se sustenta en la generacion
de un capital social solido y de redes fuertes que permitan la transferencia de conocimiento y
buenas practicas que se traduzcan en innovaciones y mejoras a los procesos, servicios y productos

(CAF, 2006).

Finalmente, el estudio de Ecotec Research & Consulting (2004) menciona el desarrollo
de innovaciones y de investigacion y desarrollo es un componente que debe ser desarrollado
durante todo el ciclo de vida de un cluster; sin embargo, cumple un rol crucial en clisteres en
declive. Adicionalmente, las innovaciones de producto o servicio pueden ser potentes conductores

para clusteres maduros.

Del mismo modo, Alvarado (2014) senala que este factor es clave para asegurar que un
cluster pase de embrionario a maduro, ya que permite el acceso a eslabones de la cadena con

mayor valor agregado.

3.7.2 Factores contribuidores

Los cinco factores sefialados como contribuidores no son factores criticos pero si dotan

de una base importante para el desarrollo de clusteres.

Primero, la presencia de empresas grandes. Un aspecto recurrente en clisteres exitosos
es la existencia de empresas grandes. Estas empresas son fuentes de tecnologia y conocimiento
aplicado. Al mismo tiempo, funcionan como pequefios sistemas de innovacion, capacitan

trabajadores, proveen de experticia técnica, etc. (CAF, 2006).

Las empresas grandes en un cluster crean masas criticas de trabajadores con experiencia
y capacitacion, crean condiciones para el desarrollo y crecimiento de empresas de tecnologia y
cumplen un rol importante en la difusion de tecnologia y conocimiento a las MYPE. En ese
sentido, son grandes catalizadoras para el desarrollo de clusteres (Ecotec Research & Consulting,

2004).
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El estudio de Ecotec Research & Consulting (2004) refiere que la presencia de empresas
grandes es comun en clusteres maduros y en declive. La participacion de estas puede llevar al

paso de una etapa a otra.

Segundo, infraestructura fisica. La infraestructura fisica es un importante aspecto en el
desarrollo de un cluster, debido a que provee de facilidades a las empresas, sus empleados, los
clientes y los proveedores. Ademas, reduce los costos de transporte, mejora el acceso a materias

primas y apoya el desarrollo de mano de obra calificada (CAF, 2006).

Se entiende por infraestructura fisica a la adecuada ubicacion geografica del clister que
permite la propalacion de los beneficios del mismo a las empresas que lo conforman. Entonces,
la infraestructura facilita los medios fisicos para el desarrollo de las empresas vinculadas al clster

(CAF, 2006).

Asimismo, la cercania a los proveedores y compradores es un aspecto clave en su
desarrollo, ademas de una buena infraestructura de transporte. Esto ultimo garantiza el acceso al

cluster asi como los procesos logisticos (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Tercero, cultura emprendedora. Este factor se refleja en el crecimiento de las empresas,
la creacion de nuevos negocios, la consolidacion de centros o institutos de investigacion, el
comportamiento de los lideres de las empresas y las capacidades de adaptacion de las mismas a

los cambios en el mercado (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Este fuerte espiritu empresarial puede desarrollarse en empresas tanto grandes, medianas
como pequenas. Los clusteres exitosos estan integrados por individuos con mente abierta, flexible
y dispuesta a probar nuevas ideas. Estos estan dispuestos a aprovechar nuevas oportunidades,

probar tecnologias y generar innovaciones (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Cuarto, acceso a fuentes de financiamiento. Este factor permite el crecimiento de las
empresas al sustentar el financiamiento de inversiones, de adquisicion de nuevas tecnologias y de

desarrollo de actividades de I+D (CAF, 2006).

En ese sentido, es importante la cercania a intermediarios como bancos, empresas de
capital de riesgo y otras instituciones financieras, segtin las actividades desarrolladas en el cluster.
Las fuentes de financiamiento se clasifican en bancos de primer y segundo piso. Los de primer
piso son aquellos que financian directamente a sus clientes; mientras que los de segundo piso
requieren de intermediarios para desembolsar los créditos solicitados (Apoyo & Asociados,

2016).
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Segun Ferraro (2011), la mayoria de los conglomerados productivos en América Latina
estan formados por la MYPE y esta tiene dificultades para acceder al financiamiento debido a su

negativa valoracion.

Las MYPES tienen dos grandes inconvenientes para cumplir con los requisitos que
solicitan las entidades bancarias: (i) pocas capacidades técnicas para completar las solicitudes de
préstamos; asi como disefiar proyectos y sustentarlos y (ii) no cubren las garantias requeridas por
los bancos (Ferraro, 2011). De modo que las MYPES prefieren financiarse segun sus propios

recursos, dejando de lado los procedimientos burocraticos y las altas tasas de interés de los bancos.

Quinto, liderazgo. Este factor hace referencia al liderazgo claro ejercido por individuos o
instituciones para promover el desarrollo del cluster. Los lideres de la industria pueden ejercer un
rol clave en la superacion de obstaculos, el fomento de la cooperacion y el desarrollo de una vision

estratégica del cluster (CAF, 2006).

3.7.3 Factores de contexto

Estos tres factores no determinan el desarrollo del cluster, ni son inherentes al cluster,

pero pueden apoyar su fortalecimiento (CAF, 2006).

Primerio, actividades de soporte de negocio. Son aquellas que facilitan la mejora de las
capacidades de los empresarios y la mano de obra y el desarrollo de las empresas vinculadas al
cluster y son provistas por universidades, institutos, etc. Estas iniciativas de por si no aseguran el
éxito del cluster, pero si estan ajustadas a las necesidades especificas del mismo pueden llegar a

tener un impacto importante (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Segundo, la presencia de politicas publicas de apoyo. El contar con politicas publicas
que prioricen y promuevan el desarrollo del clister permite el desarrollo de un entorno favorable

para el crecimiento del mismo (Ecotec Research & Consulting, 2004).

Tercero, el entorno macroeconémico e institucional. La estabilidad econémica y un

marco regulatorio estable puede hacer una diferencia significativa en el desarrollo de un cluster

(CAF, 2006).

En conclusion, si bien los factores que influyen en el desarrollo de un cluster son multiples
y muchos de ellos no dependen directamente del mismo, los expertos sefialan que el factor de
mayor importancia es la asociatividad a partir del establecimiento de relaciones, redes, la accion

colectiva y la cooperacion entre sus miembros.

La falta de asociatividad entre los miembros de un cluster puede impedir el surgimiento

o desarrollo del mismo (CAF, 2006). De modo que una simple aglomeracion de empresas de un
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sector en un espacio fisico ofrece la posibilidad de mayor productividad; sin embargo, esta
posibilidad sera realizada a través de la asociatividad de sus miembros. Entendida como el realizar
actividades coordinadas entre los miembros del cluster con el objetivo de obtener un beneficio

comun (Rodriguez-Clare, 2005).

Recapitulando lo presentado en esta seccion, un cluster permite alcanzar mejoras
significativas en la competitividad y productividad tanto de las empresas participantes como de
la zona en la que se ubica. Esto va a depender de las relaciones que se establezcan entre sus partes

y los niveles de asociatividad entre los mismos.
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CAPITULO 3: LA INDUSTRIA DE CONFECCIONES EN EL
MUNDO Y EN EL PERU, 2012-2017

El sector textil abarca un amplio grupo de actividades que incluye el tratamiento de fibras
naturales o artificiales para la elaboracion de hilos, la fabricacion y acabado de telas de distinto

tipo y la confeccion de prendas de vestir y otros articulos.

Al interior de este sector es posible diferenciar dos industrias: (i) la textil en si y (ii) la de
confeccion. La primera agrupa las actividades que van desde el desmote del algodén u otros
procedimientos para obtener fibras naturales animales o vegetales, hasta el hilado incorporando
fibras artificiales, el tejido y el tefiido de telas acabadas. La segunda comprende las actividades
orientadas a la confeccion de prendas de vestir de diverso tipo y para fines domésticos o
industriales (CENTRUM , 2010). Es esta ultima la que se encuentra vinculada al conglomerado

de Gamarra.

En este capitulo, se presenta el marco contextual de la investigacion, para lo cual se

analiza la industria de confecciones, a nivel mundial y nacional.
1. La industria de confecciones en el mundo (2012-2017)

En esta seccion, se analiza la industria de confecciones a nivel internacional en términos

de comercio exterior. Asimismo, se presenta un breve analisis del sector en Sudamérica.

El sector textil se caracteriza por su diversidad y la heterogeneidad de sus actividades y
productos ya sea en la industria orientada a la fabricacion y obtencion de fibras y tejidos como en
la de confecciones. En adelante nos enfocamos en aquellas partidas vinculadas a la industria de

confecciones que son las que constituyen el quehacer del conglomerado de Gamarra.

Para la realizacion del presente estudio, se consideran las partidas de comercio mundial
en la base de datos de Trade Maps* y el codigo de Clasificacion Internacional Industrial Uniforme

de las Actividades Economicas (CIIU) que conforman la industria de confecciones.

En la siguiente tabla, se presentan las partidas de comercio mundial asociadas a la
industria de confecciones, segin la Tabla de Correspondencia para los Codigos de Productos
empleados en los Trade Map (Trade Map, 2017). Se presentan tinicamente los codigos asociados

a dos partidas de productos y no se muestra detalle de las subpartidas dada su extension.

4 Trade Map es una base de datos de libre acceso desarrollada por el Centro de Comercio Internacional.

37



Tabla 9: Trade Map: Codigos de productos vinculados a la industria de confecciones, 2018

Partida del Producto Descripcion del producto
61 Prendas y complementos de vestir, de punto
62 Prendas y complementos de vestir, excepto los de punto

Fuente: Trade Map, 2018

En cuanto a los cddigos CIUU, en la Tabla 10 se listan aquellos aplicables seglin el

Instituto Nacional de Estadistica e Informacién (2010).

14 -- -- Fabricacion de prendas de vestir

14 141 -- Fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas de piel
14 141 1410 Fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas de piel
14 142 -- Fabricacion de articulos de piel

14 142 1420 Fabricacion de articulos de piel

14 143 -- Fabricacion de articulos de punto y ganchillo

14 143 1430 Fabricacion de articulos de punto y ganchillo

Fuente: INEI, 2010

A continuacion se presentan los principales exportadores e importadores de la industria
de confecciones en el mundo a partir de la data recogida en el Trade Map. Asimismo, cabe precisar
que tanto el sector textil como la industria de confecciones tienen un desempefio similar al de la
economia tanto mundial como nacional; es decir, son altamente sensibles al desempefio general
de las economias. Segun la Sociedad Nacional de Industrias (SNI) (2012), los momentos de crisis

o bonanzas econémicas se ven claramente reflejados en el comportamiento de este sector.

1.1 Principales exportadores en el mundo

En las siguientes figuras, se muestran los mapas de calor que visibilizan la distribucion
de las exportaciones de la industria de confecciones en el mundo para el 2017, a partir de la

informacion recogida en las partidas 61 y 62 del Trade Map.

En dichas figuras, se evidencia que el mayor exportador de la industria de confecciones
es China, seguida de otros paises pertenecientes, también, al continente asiatico. El segundo
continente participante en las exportaciones de la industria de confecciones es Europa, seguida

por América.
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Figura 5: Mundo: Paises exportadores de la partida 61 “Prendas y complementos de vestir, de punto”, 2017 (miles de USD)

Fuente: Trade Map (2018)
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Figura 6: Mundo: Paises exportadores de la partida 62 “Prendas y complementos de vestir, excepto los de punto”, 2017 (miles de USD)

Fuente: Trade Map (2018)
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En la Tabla 11, se presenta un ranking de los principales paises exportadores de la
industria de confecciones, para lo cual se analiza la informacion proveniente de las partidas 61 y
62 del Trade Map. En dicha tabla, también se presenta el valor de las exportaciones de cada pais
en miles de dolares americanos, el porcentaje de la variacion porcentual del valor de las
exportaciones entre el 2013 y el 2017 y la participacion de cada pais en las exportaciones de la

industria de confecciones a nivel internacional.

El primer lugar en dicho ranking, para ambas partidas, fue ocupado por China con
participaciones de 34% y 33% respectivamente. Sin embargo, en la partida 61, se presentd un
decrecimiento de 4% en los ultimos cinco afios, mientras que otros paises del mismo continente
presentaron crecimiento. En la partida 62, su crecimiento fue 5% en los ultimos cinco afios,

porcentaje también menor a otros paises del mismo continente.

Bangladesh y Vietnam ocuparon el segundo y tercer lugar respectivamente, con una
participacion mundial de 8% en ambas partidas. Asimismo, ambos paises presentaron las mayores
tasas de crecimiento anual en los ultimos cinco afios junto con Indonesia, India y Polonia. Por
ejemplo, Vietnam presentd una tasa de crecimiento entre el 2013 y el 2017 equivalente a 14% en

la partida 61 y Vietnam, 11% en la partida 62.

Entonces se concluye que el continente asiatico tiene la mayor participacion en la
industria de confecciones pero también la tiene en el sector textil. Los productos asiaticos estan
caracterizados por bajos costos de produccion en insumos y mano de obra, lo cual incrementa su

competitividad frente a los de otros paises.

En cuanto a los paises del continente europeo, Alemania ocup6 el quinto lugar mundial
con una participacion de 4% de la partida 61. En la partida 62, Italia ocupaba el cuarto lugar con
una participacion de 6%. En los ultimos afios, la industria europea de confecciones ha realizado
cambios estructurales profundos ante la competencia de los productos asiaticos y la globalizacion.
La estrategia adoptada por esta industria se orienta a la diferenciacion de sus productos y por la

calidad de sus insumos (Ait, Forest, & Hirsch, 2013).

Finalmente, en cuanto al continente americano, en el décimo sétimo lugar se ubico
Estados Unidos con una participacion en las exportaciones mundiales de la partida 61 de
1%.,mientras que, en la partida 62, México ocupd el decimonoveno lugar, seguido de Estados
Unidos, con participaciones en las exportaciones mundiales de 1% cada uno. Pertl, en la partida
61, se ubicaba en el puesto treinta y tres con una participacion de 0,4%, mientras que en la partida

62, en el puesto ochenta y cuatro.
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Tabla 11: Mundo: Principales paises exportadores en la industria de confecciones, 2017

Partida 61: "Prendas y complementos de vestir, de punto"

Partida 62: ""Prendas y complementos de vestir, excepto las de punto"

Valor 1.“as.a Participacion en rl.“as.a Participacion en
Pais exp.ortado crecimiento exportaciones Pais Valf)r exportado crecimiento exportaciones
(miles de anual . (miles de USD) anual . o
USD) 20132017 (%)  ™undiales (%) 20132017 (%)  mundiales (%)
1 | China 74 413 441 -4% 34% China 72 064 924 5% 33%
2 | Bangladesh 16 265 077 9% 8% Bangladesh 16 285 644 9% 8%
3 [ Vietnam 11 841 040 14% 5% Vietnam 12 971 500 11% 6%
4 | Turquia 8 849 344 1% 4% Italia 12 128 176 -2% 6%
5 [Alemania 8220931 -1% 4% India 9051 089 5% 4%
6 |[India 7910076 9% 4% Alemania 8 895 404 2% 4%
7 |Italia 7 840233 -1% 4% Espafia 7442 315 8% 3%
8 |Hong Kong, China 7 769 869 -9% 4% Hong Kong, China 7 145 874 -8% 3%
9 [Camboya 6108119 12% 3% Turquia 5925410 2% 3%
10 | Bélgica 5067578 4% 2% Francia 5688 557 0% 3%
11 | Espafia 4 840 798 5% 2% Reino Unido 4 472 622 5% 2%
12 | Francia 4323473 2% 2% Indonesia 3879771 1% 2%
13 | Paises Bajos 4035706 1% 2% Paises Bajos 3 831 548 -1% 2%
14 | Reino Unido 3433028 6% 2% Bélgica 3336 685 -100% 2%
15 | Indonesia 3291259 -1% 2% Polonia 2737317 9% 1%
16 | Sri Lanka 2702979 7% 1% México 2362415 -3% 1%
17 | EEUU de América 2610794 2% 1% EEUU de América 2338812 1% 1%
18 | Pakistan 2347471 4% 1% Rumania 2 279 865 -2% 1%
19 | Portugal 2337122 2% 1% Pakistan 2253021 7% 1%
20 | Polonia 2101 814 9% 1% Marruecos 2238878 7% 1%

Adaptado de Trade Map (2018)




1.2 Principales importadores en el mundo

En las siguientes figuras, se muestran los mapas de calor con los principales importadores
de los productos de la industria de confecciones en el mundo a partir de la informacion recogida

en las partidas 61 y 62 del Trade Map para el 2017.

Se evidencia que el mayor importador en la partida 61, fue Estados Unidos con un valor
de 45 435 790 miles de USD al cierre del 2017 y una participacion de 24% de las importaciones
mundiales. En segundo y tercer lugar, en el 2017, se ubicaron Alemania y Japén con valores
importados iguales a 17 591 968 y 12 914 757 miles de USD, respectivamente. Ellos

representaban participaciones de 9% y 7% de las importaciones mundiales.

Ademas, se muestra que el primer pais importador de productos de la industria de
confecciones en la partida 62 era igualmente, Estados Unidos con un valor importado equivalente
a 38 575 615 miles de USD al cierre del 2016 y una participacion de 19,6 % de las importaciones
mundiales. En segundo lugar, se encontré a Alemania con 17 666 557 miles de USD y una
participacion de 9%., seguido por Japon con 13 334 603 miles de USD y una participacion de
6,8%.

Finalmente, en la Tabla 12, se presenta la distribucion porcentual de los productos
importados en el mundo para las partidas 61 y 62. En el caso de la partida 61, la categoria de
productos con mayor nivel de importacion corresponde a suéteres, jerseys, pullovers, cardiganes,
chalecos y articulos similares con una participacion de 26,1%. Mientras que, en la partida 62, la
categoria de trajes sastres, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, faldas es la que tiene una mayor

participacion de las importaciones mundiales con 25,4%.



Figura 7: Mundo: Paises importadores de la partida 61 “Prendas y complementos de vestir, de punto”, 2017 (miles de USD)

Fuente: Trade Map (2018)



Figura 8: Mundo: Paises importadores de la partida 62 “Prendas y complementos de vestir, excepto los de punto”, 2017 (miles de USD)

Fuente: Trade Map (2018)
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Descripcion del producto

Suéteres, jerseys, pullovers,

Participacion en
importaciones
mundiales (%)

Tabla 12: Mundo: Lista de productos importados en las partidas 61y 62, 2017 (%)

Partida 61: "Prendas y complementos de vestir,
de punto"

Partida 62: "Prendas y complementos de vestir,
excepto las de punto"

Descripcion del producto

Trajes sastre, conjuntos,

Participacion en
importaciones
mundiales (%)

similares,

cardiganes, chalecos y 26.1% chaquetas (sacos), vestidos, 26.4%
articulos similares faldas
. . Trajes, conjuntos, chaquetas
Camisetas de todo tipo, de ! ’
unt(l> po, 19.0% (sacos), pantalones largos, con 21.1%
p ’ peto
Trajes sastre, conjuntos, Abrigos, chaquetones, capas,
chaquetas (sacos), vestidos, 13.4% anoraks, cazadoras y articulos 8.3%
faldas, faldas similares,
Calzas, panty-medias,
leotardos, medias, calcetines y 5.8% Camisas para hombres o nifios. 7.7%
demas articulos
Combinaciones, enaguas, Camisas, blusas y blusas
bragas (bombachas, calzones), 5.6% camiseras, para mujeres o 7.3%
camisones, pijamas nifias.
Trajes, conjuntos, chaquetas Abrigos, chaquetones, capas,
sacos), pantalones largos, con 9% anoraks, cazadoras y articulos 3%
pantal larg 3.9% k d y articul 6.3%
peto similares
. Sostenes (corpifios), fajas
C d t o o Lo ’
h(?rI;ll;izz Oenli)flll(r)lso para 3.9% corsés, tirantes, ligas y 5.9%
’ articulos similares
Prendas y complementos Conjuntos para entrenamiento
(accesorios), de vestir, de 3.8% (deporte), monos (overoles) y 5.3%
punto, para bebés. conjuntos diversos
Calzones, calzoncillos, Prendas de vestir
camisones, pijamas, 3.4% confeccionadas con productos 4.6%
albornoces, batas y articulos de las partidas 56.02
. Chales, pafiuelos de cuello
L 4 b i b
d:S ifl?(;as prendas de vestir, 3.3% bufandas, mantillas, velos y 1.9%
purto- articulos sim
Camisas, blusas y blusas Prendas y complementos
camiseras, de punto, para 2.7% (accesorios), de vestir, para 1.3%
mujeres o nifas. bebes.
Conjuntos para entrenamiento Los demas complementos
(deporte), monos (overoles) y 2.2% (accesorios) de vestir 1.2%
conjuntos confeccionados; partes
. iset t ti
Guantes, mitones y manoplas, o Cam1§e as. de todo tipo, o
de punto 2.0% combinaciones, enaguas, 1.0%
P ’ bragas
Abrigos, chaquetones, capas, Camisetas de todo tipo,
anoraks, cazadoras y articulos 1.8% calzones, calzoncillos, 0.7%
similares, camisones, pijamas
Los demas complementos
(accesorios) de vestir 1.4% Guantes, mitones y manoplas. 0.5%
confeccionados, de punto
Abrigos, chaquetones, capas,
anoraks, cazadoras y articulos 1.3% Corbatas y lazos similares. 0.4%




Partida 61: "Prendas y complementos de vestir, Partida 62: '""Prendas y complementos de vestir,

de punto" excepto las de punto"
Participacion en Participacion en
Descripcion del producto importaciones Descripcion del producto importaciones
mundiales (%) mundiales (%)

Prendas de vestir
confeccionadas con géneros 0.5% Paifiuelos de bolsillo. 0.1%
(tejidos) de punto de las
Total 100% Total 100%

Adaptado de: Trade Map (2018)
1.3 La industria de confecciones en la Comunidad Andina de Naciones (CAN)

En esta subseccion, se presenta informacion sobre exportaciones e importaciones de la
industria de confecciones para la CAN, la cual se encuentra conformada por Ecuador, Bolivia,

Colombia y Peru.

En las siguientes figuras, se ilustra la distribucion de las exportaciones e importaciones
para la CAN y los paises que la integran para las partidas 61 y 62 en miles de USD, segun Trade
Map.

Figura 9: CAN: Balanza comercial de la partida 61, 2017 (miles de USD)
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Fuente: Trade Map (2018)

En cuanto al desempefio de la CAN en la partida 61, Pera lidera el grupo con un valor
exportado e importado de 791 809 y 277 769 miles de USD en el 2017. Asimismo, es el tinico
con balanza comercial positiva en esta partida, lo cual indica que de todos los paises miembros

de la CAN, Peru es el unico que exporta mas del valor importado en los productos de esta partida.
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Figura 10: CAN: Balanza comercial de la partida 62, 2017 (miles de USD)
0

Colombia Bolivia Ecuador Pert
-50000

-100000

-150000

-200000

-250000

-300000

-350000

-400000

Fuente: Trade Map (2018)

En la partida 62, todos los paises miembros del CAN presentan un saldo negativo en esta
balanza comercial. Ello evidencia que los productos incluidos en esta partida, son principalmente
importados en estos paises. Peru ha registrado una tasa de crecimiento promedio anual, entre el
2012 y el 2016, de 4% en cuanto a importaciones de esta partida. Esta es la mayor tasa de

crecimiento comparada con la de sus aliados de la Comunidad.
2. La industria de confecciones en el Peru
En esta seccion, se presenta un analisis de la industria de confecciones en el Peru.
También, se explica la importancia de la MYPE en el Perti y en la industria de confecciones.
2.1 Analisis de la industria de confecciones en el Peru
En esta subseccion, se presenta la industria de confecciones en términos de su
importancia, evolucion, estructura y comercio exterior.
2.1.1 Importancia de la industria de confecciones

Segtin datos del INEI en el 2014°, el sector textil y confecciones represent6 el 1.3% del
Producto Bruto Interno (PBI) nacional y el 8.9% del PBI del sector manufacturero,
constituyéndose el segundo sector mas importante del PBI manufacturero (PRODUCE, 2017).
Ademas, especificamente, la industria de confecciones participd en un 5.4% del PBI

manufacturero, en el 2013° (INEI, 2018).

5 A precios constantes del 2007, segtn el INEL
6 Idem

48



Por otro lado, se conoce que el sector textil y confecciones es una de las principales
fuentes de empleo del pais. Por ejemplo, en el 2014, ofrecio cerca de 412 mil puestos de trabajo,
lo que representd un 8.9% de la Poblacion Econdémicamente Activa (PEA) a nivel nacional

(PRODUCE, 2017).

Asimismo, cabe precisar que la mayor parte del empleo generado por la MIPYME
corresponde al sector, la cual forman parte importante de su estructura. En contraste con la gran
participacion que tiene este grupo de empresas en la estructura empresarial del sector y a nivel
nacional, estas tienen un bajo aporte al PBI nacional en comparacion con las grandes empresas

(Macroconsult, 2018).

En conclusion, el sector textil y, dentro de ella, la industria de confecciones, constituye

un sector importante para la economia nacional en términos del PBI y como fuente de empleo.

2.1.2 Evolucién de la industria de confecciones

En esta subseccion, se pretende mostrar la evolucion de la industria de confecciones en

cuanto a su participacion en el PBI; asi como en el empleo generado y su productividad.

En la siguiente figura, se muestra el valor agregado tanto del sector textil como de la
industria de confecciones; asi como la variacion anual porcentual del Valor Bruto de Produccion
(VBP) de la industria de confecciones. Como se puede observar, la industria de confecciones
representa mas del 50% del sector textil. Asimismo, percibid importantes tasas de crecimiento
entre el 2010 y el 201 1. Esto se ha debido al aumento de ingresos por el ciclo de los commodities
en el mundo, especialmente en Brasil, Argentina y Venezuela, paises que eran los principales

mercados de destino de las exportaciones textiles peruanas.

Sin embargo, este crecimiento fue transitorio y no llegd a consolidarse como resultado
del fin del ciclo de superprecios de los commodities que afectd a estos principales socios
comerciales y por la fuerte competencia de precios con grandes productores provenientes de los

paises asiaticos y centroamericanos con bajos costos de produccion (PRODUCE, 2017)
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Figura 11: Peru: VBP del sector textil y la industria de confecciones, 2007-2013 (millones
de soles del 2007)
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Fuente: INEI (2018)

Cabe precisar que al interior del sector textil, la industria de confecciones ha
experimentado mayores caidas. Por ejemplo, en el 2014, la produccién de la industria de
confecciones experimentd una caida de 8,2%; mientras que la produccion de textiles descendid

en 1,1% (PRODUCE, 2017).

Asimismo, como consecuencia de la caida en la produccion del sector textil y de la
industria de confecciones en los ultimos afos, la creacion de puestos de trabajo ha disminuido
considerablemente. Como se puede observar en la siguiente figura, en el sector textil, la industria
de confecciones es la mayor generadora de empleo por ser mas intensiva en mano de obra que la

industria de productos textiles. Esta tlltima es mas intensiva en capital (maquinaria y equipos).
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Figura 12: Peru: PEA ocupada del sector textil y la industria de confecciones, 2009-2014
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Adaptado de: PRODUCE,

2017

Un factor relevante a considerar en cuanto al empleo es la informalidad. De acuerdo con

estudios elaborados con la informacién de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO), para el

afio 2014, el 74% de la PEA ocupada correspondia al empleo informal (PRODUCE, 2017). La

informalidad explica y, al mismo tiempo, es resultado de la baja productividad y eficiencia de

muchas empresas.

Figura 13: Pert: Estructura de la PEA ocupada en el sector textil, segiin grado de

formalidad, 2014 (%)
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Fuente: PRODUCE, 2017
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En cuanto a la calificacion de la mano de obra, se conoce que, en el 2014, el 86% de la
PEA ocupada en el sector textil fue no calificada’ y estd concentrada en el segmento de empleo
informal (PRODUCE, 2017). A pesar de ello, el costo de la mano de obra textil peruana es uno
de los mas elevados frente a sus competidores asiaticos. Seglin la consultora Werner International,
en el 2014, el costo por hora de trabajo en el Perti fue de 2,78 USD; mientras que los paises
asiaticos tienen costos menores a los 2 USD por hora. Segin el PRODUCE (2017), como
consecuencia de esto, los productos peruanos han perdido mercado frente a los bajos precios que
ofrecen los paises asidticos, los cuales tienen una estrategia de bajos costos de produccion

sustentada en sus bajos costos laborales e inversiones en tecnologia.

Finalmente, con relacion a la productividad, se conoce que la industria de confecciones
registra menores niveles de productividad® frente a la industria de fabricacion de productos
textiles debido a su alta intensidad en mano de obra. Sin embargo, registra menores niveles que
enel 2011.

Figura 14: Peri: Producto medio de la industria de fabricaciéon de productos textiles y de
confecciones, 2008-2014 (miles de soles por trabajador a precios constantes del 2007)
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Fuente: Ministerio de la Produccion, 2017
2.1.3 Estructura de la industria de confecciones

En esta subseccion, se explica la dinamica y el tejido empresarial de la industria de

confecciones, para lo cual se toma como base el analisis sectorial realizado por el PRODUCE. En

7 Para dicho estudio, el segmento no calificado corresponde a mano de obra con nivel educativo de
secundaria incompleta o de menor nivel educativo.
8 Para dicho estudio, se usa como indicador de productividad el valor agregado por trabajador.
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dicho anlisis, se toma como base, la informacién del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
de la Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria (SUNAT)
correspondiente a empresas dedicadas a la actividad 1810 “Fabricacion de prendas de vestir,

excepto prendas de piel” que se encuentren con estado activo y que hayan declarado ventas.

Asimismo, se utiliza las definiciones de estrato empresarial o tamafo correspondientes a
la Ley N° 30056. En dicha ley, se elimina el nimero maximo de trabajadores como atributo valido

para la clasificacion de las empresas. Las definiciones son las siguientes:

e Microempresa’: ventas anuales hasta el monto méaximo de 150 Unidades

Impositivas Tributarias'°(UIT).
e Pequena empresa: ventas anuales superiores a 150 UIT hastal700 UIT.
e Mediana empresa: ventas anuales superiores a 1700 UIT hasta 2300 UIT.
e Gran empresa: ventas anuales superiores a 2300 UIT.

En la siguiente tabla, se presenta el nimero de empresas que declararon como actividad
principal la fabricacion de prendas de vestir, segiin estrato empresarial. El nimero de empresas,
en el 2014, fue de 24 mil empresas, 34.1% mas que en el 2008.

Tabla 13: Perti: Empresas de la industria de confecciones, segun estrato empresarial,
2008-2014
Estrato

) 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
empresarial
Micro empresas |, ¢ 14252 15016 14910 15 005 14 031 13 791
de subsistencia
Microempresas 4297 4723 5068 5299 6810 9 690 9173
de desarrollo
Pequefias 911 838 880 1021 1123 1016 926
Medianas 26 31 21 28 26 22 40
Grandes 84 66 74 81 89 72 70
Total 17 925 19910 21059 21339 23 053 24 831 24 000

Fuente: PRODUCE, 2017

En cuanto a estructura empresarial, en el 2014, el 96% de las empresas fueron
microempresas, de las cuales mas del 50% corresponden a microempresas de subsistencia. Segiin
PRODUCE (2017), estas empresas enfrentan situaciones econdmicas complicadas que no les

permite crecer ni capitalizar, solo subsistir; mientras que las de desarrollo presentan cierta solidez

® Para efectos del anélisis, el PRODUCE (2017) hace una divisién entre microempresas de subsistencia y
micro empresas de desarrollo. Las microempresas de subsistencia son aquellas con ventas anuales menores
a 13 UIT; mientras que las de desarrollo, ventas anuales mayores a 13 UIT.

10 Seguin el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) (2018), una UIT equivale a 4 200 nuevos soles.
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en cuanto a ingresos y utilidades. Asimismo, se puede observar un crecimiento continuo en todos
los estratos entre el 2008 y el 2014, a excepcion del nimero de grandes empresas. Ello debido, a
las dificultades particulares que enfrentan estas empresas, las cuales estan orientadas

principalmente a la exportacion.

Se debe recalcar que la industria de confecciones esta conformada principalmente por
MYPES, las cuales tienen caracteristicas, dificultades y limitaciones particulares diferentes a la

mediana y gran empresa, como se expondra en la seccion 2.2.

2.1.4 Comercio exterior en la industria de confecciones peruana

Como se menciono, en la seccion anterior, la industria de confecciones ha contribuido al
VBP manufacturero en un 8% aproximadamente, entre el 2010 y el 2015 (INEI, 2015). En cuanto
a la produccioén de la industria de confecciones correspondiente a la categoria 14 de fabricacion
de prendas de vestir, sobresalen productos como polos, ropa interior y pantalones (INEL 2015)

(Ver Anexo A).

Figura 15: Peru: Estructura de la produccion de la industria de confecciones, 2014 (%)
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Fuente: Ministerio de la Produccién, 2017

Como se puede observar en la figura anterior, la principal categoria de produccion de la
industria son polos, los cuales son muy sensibles a la competencia en precio con prendas asiaticas
de menor costo laboral. Al respecto, cabe precisar que estos son productos sin valor agregado a
nivel local, ya que, por lo general son exportados a empresas con marcas fuertes del exterior como
Lacoste, Old Navy, Calvin Klein, entre otras. A partir de la crisis financiera en Estados Unidos
(EEUU) empezaron a aplicar una estrategia de reduccion de costos que impactd negativamente

en las exportaciones peruanas (PRODUCE, 2017).
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En cuanto a las exportaciones de la industria de confecciones, en la siguiente figura, se
puede observar el volumen exportado por el Perti para ambas partidas, el cual ha tenido una
tendencia decreciente en estos ultimos cinco afios como consecuencia de la débil demanda
internacional y de la mayor competencia con paises de bajos costos de produccion como India y
China.

Figura 16: Peru: Valor exportado por la industria de confecciones, 2013-2017 (Miles de
USD)
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Fuente: Trade Map (2018)

En cuanto a los principales destinos de las exportaciones de la partida 61 del sub sector
confecciones peruano, destacan Estados Unidos (68,3%), Brasil (4,5%), Alemania (3,8%), Chile
(2,6%) y Canada (2,5%); mientras que, para la partida 62, Estados Unidos (52,8%), Chile (10%),
Ecuador (4,5%), Argentina (4,4%) y Colombia (3,6%). Esto se ve reflejado en las siguientes dos

figuras.
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Figura 17: Peru: Principales destinos de las exportaciones de la partida 61, 2017 (miles de USD)

Fuente: Trade Map, 2018




Figura 18: Peru: Principales destinos de las exportaciones de la partida 62, 2017 (miles de USD)

Fuente: Trade Map (2018)
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Con relacion a las importaciones, estas han registrado una tasa de crecimiento entre el
2013 y el 2017 equivalente al 11% para la partida 61. En el caso de la partida 62, 20%. En la
siguiente figura, se observa la evolucion de los valores importados para ambas partidas en
conjunto.

Figura 19: Peru: Valor importado por la industria de confecciones, 2013-2017 (miles de
USD)
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Fuente: Trade Map (2018)

Los principales importadores para la partida 61 son China (62,3%), Bangladesh (9,6%),
Colombia (4,7%), India (2,8%) y Camboya (2,7%). Para la partida 62, China (66,3%), Bangladesh
(6,8%), Colombia (5,1%), India (4,8%) y Vietnam (3,4 %). En ambos casos, es notoria la
participacion del continente asiatico, la cual se ve favorecida por los Acuerdos Comerciales del

Pert con China, Singapur, Corea del Sur, Tailandia, Japon, etc.

2.1.5 Cadena productiva de la industria de confecciones

La industria de confecciones forma parte del proceso productivo del sector textil, el cual
se caracteriza por ser dinamico y demandar la participacion de gran cantidad de pequefias y micro

empresas encargadas de los eslabones de la cadena (PRODUCE, 2017).

A continuacion, se presenta la cadena productiva del sector textil. Cabe precisar que, para
el desarrollo de esta subseccion, nos centraremos en el eslabon 6 que corresponde a la industria

de confecciones.



Figura 20: Cadena de produccion del sector textil

Fuente: PRODUCE, 2017

En la siguiente figura, se presenta la cadena de produccion de la industria de confecciones,

la cual incluye todas las actividades necesarias para la fabricacion de prendas.

Figura 21: Cadena de produccion de la industria de confecciones

Fuente: PRODUCE, 2017

El primer eslabon de la cadena es el disefio. En esta fase se realiza el proceso de creacion
del producto; es decir, se determinan los insumos a utilizar, el procedimiento y los moldes a
utilizar. Segun el tipo de producto a elaborar, pueden ser para uso de indumentarias (ropa de
trabajo, guardapolvos, trajes, vestidos, etc.), para uso industrial (lona, cobertores, toldos, etc.) y

para el hogar (manteles, sabanas, cortinas, etc.).
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Luego, se pasa a la fase de corte y a la de pre costura. En estas fases, se realiza el tendido
de la tela, el corte y la inspeccion. Después, se da inicio a la costura, en la que se unen las piezas

en funcion del disefio original.

La siguiente fase es la de acabado, en la que se da a la prenda los ultimos detalles como
ojales, botones, accesorios, etc. Por ultimo, se realiza el empaque, para lo cual se efectia el control
de calidad, el planchado, el doblado y embolsado del producto final para su posterior distribucion

y comercializacion.

Para concluir, es importante mencionar el eslabon de comercializacion. En el caso de la
industria de confecciones, el canal a utilizar dependera del tamafio de la empresa. Es decir, pueden
ser empresas confeccionistas con tiendas y marcas propias, empresas confeccionistas por encargo

de proveedores, empresas orientadas a la exportacion; entre otras.

Por ejemplo, empresas como Inca Tops S.A.A., Incalpaca TPX S.A. y Michell y Cia.
destinan sus productos al mercado internacional y nacional. Tienen tiendas minoristas con sus
principales marcas, al igual que Creditex S.A.A. y Topy Top S.A. Otras empresas como Devanlay
Pertt S.A.C. y Textil del Valle no cuentan con tiendas minoristas, debido a que destinan su

produccion al mercado internacional, especificamente a marcas de gran prestigio.

2.2 Las importancia de las MYPES en la estructura empresarial del Peru y

sus caracteristicas

En esta seccion se analiza la estructura empresarial a nivel nacional y del sector textil y
confecciones, enfatizando lo relacionado a las MYPES. Para ello, se utiliza como fuente la

Encuesta de Micro y Pequefia Empresa 2013 elaborada por el INEI (2014).

Cabe precisar que se entiende por MYPE a la unidad econdmica constituida por una
persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion, que tiene como finalidad el
desarrollo de actividades de extraccion, transformacion, produccion, comercializacion/prestacion

de bienes y/o servicios.

Ademas, se consideran los criterios definidos en el Articulo N° 5 de la Ley de Impulso al
Desarrollo Productivo y al Crecimiento Empresarial, los cuales fueron explicados en la

subseccion 2.1.3 (PRODUCE, 2013).

2.2.1 Las MYPES en la estructura empresarial del Peru

Segun el reporte Pert: Estructura Empresarial 2016 emitido por el INEI (2017), en el

2016, se registraron mas de dos millones de empresas que desarrollaron actividades economicas
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en el territorio nacional. De ellas, el 94,7%% de ellas calificaban como microempresas y un 4,4%,

como pequeﬁas empresas.

Tabla 14: Peru: Estructura empresarial, 2015-2016

Segmentf) 2015 Estructura % 2016 Estructura % Var %
empresarial

Micro empresa 1933 525 94.6% 2011153 94.7% 4%
Pequefia empresa 89 993 4.4% 92 789 4.4% 3%
Mediana y gran 12 494 0.6% 13 031 0.6% 4%
empresa

Administracién 6 980 0.3% 7307 0.3% 5%
publica

Total 2042 992 100% 2124 280 100% 4%

Fuente: INEI, 2017

En cuanto a la distribucion de las empresas seglin actividad econémica, en el 2016, el
45,3% de las empresas pertenecian a la actividad comercial y de reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas y el 8,2%, a las industrias manufactureras (INEI, 2017). En la
siguiente tabla, se muestra la distribucion de la estructura empresarial del Pera en funcion de las
actividades econdmicas en el 2016. La industria manufacturera, en el 2016, estuvo conformada

en un 99% por MYPES.

Tabla 15: Peru: Estructura empresarial segiin actividad econémica, 2016

Mediana

Actividad econémica Pequeiia % %
/ grande

Agricultura, ganaderia,

o 33390 91% 3057 8% 435 1% 36 882
silvicultura y pesca
Explotacién de minas y 9629 | 88% 1007 9% 342 3% | 10978
canteras
Industrias manufactureras 162 273 94% 9 355 5% 1752 1% 173 380
Electricidad, gas y agua 3711 87% 407 10% 127 3% 4245
Construccion 47 228 86% 6767 12% 1154 2% 55149

Comercio y reparacion de
vehiculos automotores y 921044 | 96% 36 006 4% 4760 0% 961 810
motocicletas

Transporte y 97674 | 90% 9552 9% 849 1% [108075
almacenamiento

Actividades de alojamiento | 21 918 96% 840 4% 64 0% 22 822
Actividades de serviciode |50 000 | 9g0, 2 660 2% 118 0% | 159758
comidas y bebidas

Informacién y 49646 | 96% 2041 4% 247 0% | 51934
comunicaciones

Servicios profesionales,

técnicos y de apoyo 210 581 94% 11922 5% 1366 1% 223 869
empresarial
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Mediana

Actividad econémica ‘ Micro % Pequeiia % %
/ grande

Otros servicios! 297 079 97% 9175 3% 1280 0% 307 534

lIncluye financieras, seguros, inmobiliarias, ensefianza, salud, artisticas, entretenimiento y otros
servicios.
Fuente: INEI 2017

Con base en esta informacion se puede confirmar que las MYPES forman parte
importante del tejido empresarial peruano, lo mismo que en la industria de confecciones, y son
representantes del emprendimiento en el pais y un canal potente de crecimiento econdémico

(Association of Chartered Certified Accountants, 2010).

Sobre la MIPYME, se conoce que, en el 2014, empleaba alrededor del 60% de la PEA
ocupada. Asimismo, 10 de cada 100 personas de la PEA eran conductoras de una MIPYME

formal.

Cabe precisar, que el 56% de las MYPE no se encuentran inscritas en la SUNAT
(PRODUCE, 2015). El porcentaje de microempresas formales, en el 2013, era de 62,3%; mientras

que el de pequefias empresas, 49,5%.
2.2.2 Caracterizacion de las MYPES peruanas

En esta subseccion, se presentan las principales caracteristicas de las MYPES peruanas,
segun la Encuesta de Micro y Pequefia Empresa 2013 realizada por el INEI (2014). Ademas, se
explicaran las caracteristicas de los propietarios. Por lo general, las MYPES no solo son dirigidas
por sus propietarias sino también operadas por ellos mismos, lo cual conlleva a ciertas dificultades

para su gestion, operacion y crecimiento!!.

Primero, en el 2013, el 45,8% de las MYPES peruanas, declararon que el tipo de
organizacion juridica adoptada era persona natural; mientras que el 26,4%, sociedad anénima

cerrada (INEI, 2014).

I Cabe precisar que si bien cerca del 99% de la estructura empresarial peruana esta formada por MYPES,
estas tienen un bajo nivel de aporte al PBI nacional y a la recaudacion tributaria en comparacion con la
mediana y gran empresa. Ello debido a la informalidad y a su baja productividad por factores como pobre
nivel educativo de sus trabajadores, bajo uso de tecnologia; entre otros (Macroconsult, 2018).
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Figura 22: Peru: Micro y pequefia empresa por tipo de organizacion juridica, 2013 (%)
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Fuente: INEI, 2014

Asimismo, el 69,6% de las MYPES peruanas contaban con licencia municipal de
funcionamiento. En cuanto a la propiedad del local principal de las MYPES, el 50% de estas eran
alquilados, el 40%, propios y el 10% tenian la condicion de prestado. Del 40% de empresas con

local propio, el 87,1% contaba con titulo de propiedad del mismo (INEI, 2014).

En cuanto a las caracteristicas de los propietarios de las MYPES, el 55,8% eran hombres
entre 25 y 49 afios de edad y el 35,6%, entre 50 y 64 afios. En el caso de las propietarias, el 67,0%
tenian entre 25 a 49 afios de edad; mientras que el 27,7%, entre 50 y 64 afios (INEI, 2014).

Ademas, como se observa en la siguiente figura, el 33,4 % de los propietarios habia
alcanzado el nivel de secundaria completa; mientras que el 23,0%, superior universitaria
completa. En las ciudades, Huancayo, Piura y Arequipa presentaban las mayores proporciones de
propietarios con estudios universitarios completos, con 37,4 %, 34,1% y 31,0%, respectivamente

(INEL 2014).
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Figura 23: Peru: Nivel de estudio alcanzado por propietarios de MYPES, 2013 (%)
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Fuente: INEI, 2014

La Encuesta de Micro y Pequefia Empresa 2013 incluy6 algunas preguntas sobre el
conocimiento de practicas modernas de gestion empresarial. Ello debido a la relacion entre el

desarrollo de la empresa y las capacidades de gestion de sus propietarios o gestores.

Al respecto, solo el 19% de los que dirigian las MYPES manifestaron haber participado,
en el 2012, en cursos o eventos de capacitacion vinculados a la gestion empresarial. Segin

ciudades, destacaba Ayacucho con un 50% de asistencia a cursos y eventos de capacitacion.

En la siguiente figura, se presentan las tematicas de las capacitaciones recibidas por las
MYPES en el 2012. El 19% de las capacitaciones fueron sobre marketing; el 10,2% en temas de
calidad y el 10.1% en marcas y franquicias (INEI, 2014).



Figura 24: Peru: Tematicas de cursos de capacitacion recibidos por MYPES, 2012 (%)
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Fuente: INEI, 2014

En cuanto a la duracion de las capacitaciones recibidas, el 56,4% de los gestores de las
MYPES las recibieron con duraciones entre 1 y 10 horas; mientras que el 33,6%, entre 11 y 50

horas (INEI, 2014).

Otro aspecto relevante sobre las capacitaciones recibidas por las MYPES es la institucion
que brindo la capacitacion y la aplicacion del aprendizaje adquirido. El 21,4% de gestores fueron
capacitados por empresas privadas, el 17,0 % por el Gobierno Central y el 15,3% por las camaras
de comercio (INEIL 2014).

Figura 25: Peru: Instituciones que brindaron capacitacion en gestion empresarial, 2012
(%0)
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Respecto a la aplicacion del aprendizaje adquirido en las capacitaciones sobre gestion
empresarial, el 93,0% de los gestores capacitados afirmd haber aplicado los conocimientos

adquiridos en las empresas que dirigen (INEIL, 2014).

En cuanto al grupo de gestores que no se capacitod durante el 2012, un 55,1% sefial6 como
motivo la falta de informacion; mientras que el 54,5% la falta de tiempo. La tercera razon fue la

falta de recursos con un 20,2 % (INEI, 2014).

Por otro lado, esta Encuesta indagd, también, sobre el acceso e implementacion de
servicios de transferencia tecnoldgica para la gestion empresarial. La importancia de ello radica

en su incidencia en la productividad de la empresa (INEI, 2014).

El 6,5% de los gestores de las MYPES manifestaron haber participado en eventos de
servicios sobre nuevas tecnologias en el 2012. Asimismo, el 41,5% de estos servicios estuvieron
orientados a sistemas de gestion de la calidad; mientras que 20,1 % a buenas practicas de

manufactura y gestion

Figura 26: Pert: Servicios de nuevas tecnologias recibidos por MYPES, 2012 (%)
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Fuente: INEI, 2014

En cuanto a la duracion de estos cursos, el 45,4% fue entre 1 y 10 horas; mientras que el
39,9%, entre 11 y 50 horas. En la siguiente figura, se listan las instituciones que brindaron
capacitacion sobre nuevas tecnologias a las MYPES en el 2012. Como se puede observar, el

36,8% fue proporcionado por empresas privadas; mientras que el 19,6% por el gobierno central.



Figura 27: Peru: Instituciones que brindaron capacitacion sobre nuevas tecnologias, 2012
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Fuente: INEI, 2014

Sobre el estado de implementacion de los conocimientos aprendidos en los cursos sobre

tecnologias, se establecio que el 36,0% estaba en proceso de implementacion, el 34.4% estaba

implementando, el 28,5% tenia prevista la implementacion y el 1,2% no tenian interés en

implementar lo aprendido.

Finalmente, la Encuesta recogié informacion sobre la adopcién de tecnologias

innovadoras para mejorar procesos productivos. El 15.7% de los gestores de las MYPES dijeron

haber participado en cursos de capacitacion vinculados al mejoramiento de sus productos o

servicios. El 38,4% de estos eventos estuvo dirigido a nuevos o mejores procesos de fabricacion

o produccion; mientras que el 36,4% a nuevos o mejores productos (INEL, 2014).



Figura 28: Peru: Proyectos o eventos sobre tecnologias innovadoras en que participaron las
MYPES, 2012 (%)
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Fuente: INEI, 2014

Sobre las instituciones que brindaron servicios de capacitacion sobre tecnologias
innovadoras, 44,3% de estas correspondieron a empresas privadas, un 13.7% al Gobierno Central
y un 6,2% a institutos de educacion superior. Solo el 2,6% correspondieron a las Camaras de

Comercio.
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Figura 29: Peru: Instituciones que brindaron servicios de capacitacion sobre tecnologias
innovadoras a MYPES, 2012 (%)
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Fuente: INEI, 2014

Asimismo, con relacion al estado de implementacion de los conocimientos aprendidos en
estas capacitaciones, 46,1% manifestd haberlos implementado, el 27,9% tenia previsto su
implementacion, el 24.3% se encontraba en proceso de implementacion y 1.8% no tuvo interés

(INEL, 2014).

Avolio, Mesones y Roca realizaron un estudio cualitativo con el objetivo de identificar
los factores administrativos, operativos, estratégicos, externos y personales que contribuyen o

limitan el crecimiento y el desarrollo de la MYPE en el Peru.

Este estudio tiene su justificacion en la importancia de la MYPE como impulsoras del
crecimiento econdémico y, al mismo tiempo, amenazadas por obstaculos y desafios permanentes
a su operatividad. Se sabe que la tasa de mortalidad en paises en desarrollo es superior a la de
paises desarrollados (Arinaitwe, 2006 en Avolio, Mesones, & Roca, 2011). Ademas, de la baja
probabilidad que tienen las MYPES logren superar los cinco afios (Avolio, Mesones, & Roca,

2011).

Con relacion a los factores administrativos que limitan el crecimiento de las MYPES, se
menciona que estos estdn vinculados a la gestion de recursos humanos, aspectos contables y
financieros, la administracion propia de sus negocios y la capacitacion. En ese sentido, las
MYPES, por lo general, son empresas familiares, las cuales tienen problemas en su gestion por la

interaccion entre familia, propiedad y empresa (Avolio, Mesones, & Roca, 2011).



Los factores operativos que limitan el crecimiento de las MYPES estan relacionados con
marketing, establecimiento de precios, produccion e inventarios. Estas debilidades se encuentran
sobre todo en las capacidades y conocimientos de los que dirigen las MYPES para enfrentar a sus
competidores. Si bien reconocen la necesidad de mejorar la calidad y diferenciar sus productos,

estandarizar procesos etc., no saben como hacerlo (Avolio, Mesones, & Roca, 2011).

Con relacion a los factores estratégicos que limitan el crecimiento de las MYPES, se
identificaron el acceso a capital, la falta de vision de largo plazo, planeamiento y la investigacion
y conocimiento de mercados. El nimero de MYPES que desarrollan planes estratégicos es muy
bajo, lo que conlleva a una vision de corto plazo, incapaz de proyectarse hacia el futuro (Avolio,

Mesones, & Roca, 2011).

Los factores externos de mayor relevancia para el desarrollo de las MYPES son la
informalidad y la adopcién de tecnologias. La informalidad es uno de los mayores limitantes al
desarrollo de las MYPES. Muchas de ellas operan sin pagar impuestos, generando asi
competencia desleal a aquellas que si son formales. Sin embargo, esta informalidad es tropiezo

también para el acceso al crédito y capital (Avolio, Mesones, & Roca, 2011).

Finalmente, los factores personales que afectan y limitan a las MYPES son la educacion
en la gestion de empresas y la experticia de los empresarios. Los propietarios de las MYPES, en
su mayoria, carecen de los conocimientos necesarios para desarrollar su negocio dado el nivel
educativo que han alcanzado. Es por ello, que se basan en su experiencia ganada en el dia a dia

(Avolio, Mesones, & Roca, 2011).

Recapitulando lo presentado en esta subseccion, la MYPE peruana enfrenta diferentes
problematicas como (i) las escasas capacidades de sus propietarios, (ii) la falta de capacitacion,

(ii1) el dificil acceso a capital y (iv) el bajo nivel de adopcion de nuevas tecnologias.

2.2.3 Asociatividad en las MYPES peruanas

En esta subseccion, se presentaran los resultados de la Encuesta de Micro y Pequefia
Empresa 2013 con relacion a la asociatividad. Esta puede ser una potente herramienta de gestion

estratégica que permite generar ventajas competitivas en beneficio de las empresas.

En el 2012, solo el 5,4% de las MYPES participantes formaban parte de una organizacion
0 agrupacion con fines empresariales. Las MYPES no perciben los beneficios tangibles de ser

parte una experiencia asociativa (Macroconsult, 2018).
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Con relacion a los tipos de organizaciones a las que pertenecian estas MYPES, en el 2012,

el 72,5% de MYPES declar6 que pertenecia a una asociacion, el 15,9% a un consorcio.

Figura 30: Tipo de organizacion con fines empresariales a que pertenecian las MYPES, 2012
(%)

10%

15.90% = Asociacion
= Cooperativa
2.10% Consorcio

= Sin personeria juridica
72.50%

Fuente: INEI, 2014

La encuesta mostrd que las acciones de otras instituciones habian contribuido en la
sensibilizacion de las MYPES para incorporarse en una organizacion y agrupacion con fines
empresariales. El 16,3% de las empresas que formaban parte de alguna entidad asociativa dijeron
haber sido incentivadas por el Gobierno Central, 11,1% por otras asociaciones, 8,9% por empresas
privadas y 1,9% por las Camaras de Comercio. Sin embargo, la mayoria, 63,2%, decidié formar

parte de alguna organizacion por cuenta propia.

En cuanto a los motivos por los que pertenecian a una organizaciéon con fines
empresariales, el 69,1 % lo hizo para acceder a mercados, el 41,8% para acceder a informacion y
asistencia técnica, el 38,4% para negocias con proveedores y el 13,8% para acceder a servicios

financieros.
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Figura 31: Motivos de MYPES para pertenecer a organizaciones empresariales, 2012 (%)
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Fuente: INEI, 2014

Con relaciéon a los beneficios obtenido por las MYPES al pertenecer a alguna
organizacion con fines empresariales, el 55,2% sefial6 haber incrementado sus relaciones
comerciales y mejorado sus oportunidades de negocio al acceder a nuevos mercados y el 43,5%
realiz6 mejoras en sus empresas a partir del mayor acceso a informacion y asistencia técnica.

Figura 32: Tipos de beneficios obtenidos por MYPES por pertenecer a organizacion con
fines empresariales, 2012 (%)
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Fuente: INEI, 2014

Sobre los motivos de las MYPES para no pertenecer a una organizacion asociativa con
fines empresariales, se conocid que el 62% no conocia alguna organizacion de ese tipo, el 21,7%
considerd que no obtendria beneficio alguno y el 17,4% creia que limitaba su capacidad de

decision.
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Figura 33: Motivos de MYPES para no pertenecer a organizacion empresarial, 2012 (%)

Otros

Limita el acceso a los servicios

Pérdida de confidencialidad de la
informacion

Limita mi capacidad de decision

No recibiria beneficios

Falta de conocimiento

0.00% 20.00%  40.00%  60.00%  80.00%  100.00%

Fuente: INEI, 2014

Recapitulando lo presentado en esta seccion, se puede afirmar que la MYPE peruana no
tiene un alto nivel de participacion en iniciativas de asociatividad, ya que solo alrededor de un
5% participa en organizacion o agrupaciones con fines empresariales. Este grupo optd por
participar en organizaciones de este tipo por la intervencion del Gobierno Central y otras
asociaciones. Esto demuestra el importante rol que tienen las instituciones para fomentar la

asociatividad entre la MYPE.

Asimismo, el 95% de empresas encuestadas que no participan en organizaciones o
agrupaciones con fines empresariales, principalmente, no conoce organizaciones de ese tipo 0 no

perciben beneficios por participar en estas iniciativas.
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CAPITULO 4: EL EMPORIO COMERCIAL DE GAMARRA

El Emporio Comercial de Gamarra es uno de los casos paradigmaticos en el Peru sobre
externalidades positivas de la aglomeracion y concentracion de MYPES. En este capitulo, se
presenta informacion sobre la historia, ubicacion y caracteristicas del Emporio Comercial, a partir
de la revision bibliografica y de la observacidon y experiencia de la investigadora en la zona

estudiada

Cabe precisar que en el documento se usa el término Emporio Comercial de Gamarra,
dado que es el nombre oficial que utiliza el INEI (2017) para referirse al conglomerado, a pesar

que este alude unicamente a la parte comercial y no a la productiva.
1. Historia del Emporio Comercial de Gamarra

En esta seccion, se presenta un resumen de la historia del Emporio Comercial de Gamarra
a partir de la informacion recopilada de la Camara de Comercio de Gamarra, estudios del INEI e

investigadores'?.

El desarrollo del sector textil en el distrito de la Victoria se inici6 hace mas de 120 afos.
Ello ocurrié cuando en la zona constituida en torno a la Av. Grau'®, se fundo la fabrica de tejidos
Santa Catalina, la cual trajo al pais maquinaria moderna y brindé empleo a cerca de 300 operarios.

Posteriormente, se fundaron otras fabricas como San Jacinto, Tejidos La Victoria, etc.

En febrero de 1920, La Victoria se convirtio en distrito y se impulsoé su desarrollo urbano
con la construccion de mas de 4 mil unidades de vivienda para los obreros. Ya en 1941, se
estableci6 en este distrito, la empresa La Parcela que combin6 algodén y material sintético en sus

productos textiles.

Otro hecho relevante en la formacion del Emporio Comercial de Gamarra, fue la
construccion de los mercados Mayorista y Minorista de Lima en los terrenos cedidos por la familia
Canepa. Como consecuencia de ello, se increment6 el movimiento comercial y se establecieron
los paraderos y corralones de la Av. 28 de julio y Aviacién. A dicha zona, se le empez6 a llamar,

popularmente, La Parada.

Los agricultores y comerciantes de diferentes partes del pais traian y vendian sus
productos en los mercados y buscaban adquirir articulos como muebles, artefactos, ropa, etc. Es

por ello que La Parada se diversifico y se zonifico por rubros.

12 (Céamara de Comercio de Gamarra, 2018) (INEL, 2017) (Rojas, 2014) (Gutiérres, Amador, & Rafael,
2011)
13 En esa época, dicha zona era llamada Villa Victoria.
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En 1950, existian tiendas formales dirigidas a la venta de telas en los alrededores del Jiron
Gamarra'®. Esto promovié la comercializacion de productos textiles en la zona, ya que estas
empresas se convirtieron en proveedores de almacenes, comerciantes interprovinciales y de
ambulantes que empezaron a establecerse en la zona de La Parada, especificamente en el cruce
de la Av. Aviacion y el Jr. Unanue. El Jr. Gamarra era una zona no comercial pero de mucho
transito entre las fabricas proveedoras y el mercado de La Parada. En ese mismo afio, la

Municipalidad de La Victoria entreg6 a los ambulantes la berma central de la Av. Aviacion.

En los afios 60, se hizo notoria la proliferacion de talleres de confeccidon y negocios
textiles en Gamarra. Eran empresas, en su mayoria, fundadas por migrantes que se caracterizaban
por sus servicios a terceros, por trabajar en familia y por la informalidad'®. El efecto de esta
aglomeracion inicial de talleres que colaboraban entre ellas, contribuyo6 a disminuir los costos de
produccioén y a poder ofrecer productos de bajo precio al mercado provinciano y trabajador mas

atento al ahorro y la funcionalidad de las confecciones que a la moda, el disefio y/o la calidad.

En 1972, se establecieron las primeras galerias como resultado de un cambio en la
zonificacion del distrito. Sin embargo, tomoé mas de dos décadas el traslado de la venta de prendas
en la calle a las galerias. Para ese entonces, existian empresarios textiles consolidados con

capacidad de invertir y con mucho emprendimiento que ingresaron al rubro inmobiliario.

Asimismo, en los afios 70, hubo una reestructuracion en las empresas textiles en La
Victoria que llevo al despido de una gran masa de trabajadores, los cuales fueron indemnizados
con maquinarias de confeccion. Fueron estos, impulsados por la experiencia adquirida, quienes
instalaron talleres de confeccion, muchas veces en sus propios domicilios. Cabe recordar, que La
Victoria era un distrito habitado principalmente por obreros y en el que se encontraban las

empresas pioneras del sector textil.

Finalmente, en 1999, se inicid una politica de formalizacién y erradicacion del comercio
ambulatorio, con lo que explosiond el negocio inmobiliario en Gamarra que llevo a la

consolidacion de galerias de tiendas de venta de prendas, insumos y talleres de confeccion.
2. Ubicacion y distribucion geografica del Emporio Comercial de Gamarra

Gamarra es un conglomerado de empresas del sector textil, principalmente

confeccionista, en casi 35 cuadras circundantes al Jiron Gamarra en el distrito de La Victoria, en

14 Estas tiendas pertenecian a familias de origen 4rabe, italiano, judio; entre otros.
15 Cabe precisar que, inicialmente, el distrito de La Victoria tenia una zonificacién residencial, lo cual limitd
el crecimiento de Gamarra.
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Lima. Esta seccion, tiene como finalidad presentar los limites geograficos de lo que se considera

como el Emporio Comercial de Gamarra.

El Emporio esta organizado en tres dameros: A, B y C. El damero A se encuentra entre
las avenidas Aviacion, México, Prolongacion Huanuco y 28 de Julio; el damero B entre
prolongacion Huanuco y la Av. Parinacochas; finalmente, el damero C, se encuentra entre las

avenidas San Pablo y Aviacion (Rojas, 2012).

El damero A es considerado como la zona con mayor movimiento comercial, ya que es
la que registra mayor recorrido peatonal y donde se encuentran negocios dirigidos al consumidor
final Ademas, las autoridades municipales han realizado grandes esfuerzos por mejorar la

limpieza, orden y seguridad en esta zona.

El damero B es considerado como una zona en expansion. En un inicio, estuvo
conformado por talleres de produccion que venian del damero A, dado su crecimiento y el alza

en los precios de alquiler.

En el damero C se puede encontrar algunos talleres de produccion; sin embargo, su
crecimiento se ve limitado por la inseguridad y el desorden. En esta zona, se encuentra el reciente
Parque del Migrante, el Mercado Minorista de La Parada, el Mercado 3 de febrero; entre otras

tiendas de venta de productos plasticos.

Para fines del presente estudio, inicamente se considerara al damero A y B, tal y como

se muestra en la siguiente figura.

Figura 34: Principales dameros del Emporio Comercial de Gamarra, 2018

Adaptado de: Camara de Comercio de Gamarra, 2018
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El Emporio Comercial de Gamarra se caracteriza por aglomeraciones de empresas o
comercios con actividades similares en determinadas zonas. Por ejemplo, en el Jr. América se
encuentran concentradas empresas dedicadas a la venta de telas. Ademas, en el cruce de Jr.

América con el Jr. Humboldt estan reunidas tiendas de ropa interior.

Figura 35: Principales zonas en el Emporio Comercial de Gamarra

Adaptado de: Camara de Comercio de Gamarra, 2018

En el Jr. Antonio Bazo, en la zona cercana a la Av. 28 de Julio, se encuentran tiendas
dirigidas a la venta de prendas al por mayor'¢, venta de frazadas, manteles y bienes afines, asi
como galerias de venta de calzado. Hacia el lado de la Av. México, existen tiendas de ventas de

telas, hilos, accesorios y otros insumos para la industria de confecciones.

El Jr. Gamarra se caracteriza por estar enfocado al publico final. Es decir, prendas
dirigidas a diferentes segmentos. En la zona cercana a la Av. México, se ha observado la
formacion de nuevas tiendas bajo el modelo boutique, cuyos propietarios son jovenes
emprendedores que han estudiado carreras cortas o profesionales vinculadas a la industria de

confecciones.

En la figura anterior, destaca el Parque Cénepa por ser una de las galerias mas conocidas

en Gamarra. Asimismo, en el segundo nivel, se encuentran diferentes bancos; asi como, un patio

16 Conocidos como rematistas. Estos venden prendas funcionales sin valor agregado en términos de calidad
y disefio, pero a bajo precio.
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de comidas con empresas de fast food conocidas como Kentucky Fried Chicken, Pizza Hut,
Burger King, entre otras. Otras galerias importantes son El Rey, Guisado, Plaza Horizonte, Centro

Comercial Gamarra, Industriales, Santa Lucia, Los Amigos, San Pedro, Ya, etc.

Finalmente, es importante mencionar el Proyecto Gamarra Moda Plaza. Este proyecto
busca construir el primer centro comercial bajo el formato retail moderno en Gamarra. La
inversion supera los 400 millones de soles en un area de 90 mil metros cuadrados (Gestion, 2016)
y estd ubicada en el Jr. Gamarra hacia el lado de la Av. México. Esta galeria fue inaugurada
recientemente y se encuentra en el proceso de venta y alquiler de sus tiendas. Su construccién
generd polémica por rumores de una posible inclusion de grandes competidores como Ripley,
Saga Falabella, Paris; entre otras grandes tiendas por departamentos (Camara de Comercio de

Gamarra, 2017).
3. Principales caracteristicas del Emporio Comercial de Gamarra

Esta seccion explica las principales caracteristicas del Emporio Comercial de Gamarra a
partir del estudio “Caracteristicas de las Empresas de Emporio Comercial de Gamarra, 2016”!7
elaborado por el INEI y “Gobiernos Locales iniciandose en la promocion de las MYPE:
Necesidades actuales de Gamarra frente al TLC” elaborado por el Ministerio de Trabajo y

Promocioén del Empleo (MTPE) en el 20088,
3.1 Establecimientos en el Emporio Comercial de Gamarra

El nimero de establecimientos en Gamarra super6 los 31 mil en el 2016. Ello representaba
un 31% maés que el nimero de empresas existentes en el 2008. En cuanto a su estructura
empresarial, estd conformada principalmente por MYPES. El nimero de microempresas en
Gamarra aumento6 en mas de 5 000 empresas entre el 2008 y el 2016, la pequefia empresa en mas

de 1 700 empresas; mientras que la mediana y gran empresa en casi 200 empresas.

17 Para la elaboracion del estudio se tom6 como fuente la informacion del Directorio Central de Empresas
y Establecimientos de la SUNAT vy otras investigaciones del INEI.
18 (INEI, 2017) (MTPE, 2008)
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Figura 36: Gamarra: Establecimientos segiin estructura empresarial, 2008- 20016
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Segun el informe elaborado por PROEXPANSION (2003), en la industria de
confecciones, existe una articulacion de las MYPES de Gamarra con las grandes empresas que
estan fuera del Emporio, a través de la subcontratacion estacional. Asimismo, la mediana y gran

empresa esta orientada principalmente al comercio por mayor.

Con relacion a las actividades economicas de los establecimientos, estos estan
conformados por empresas orientadas al comercio, manufactura, servicios de comida, transporte

y almacenamiento; entre otros.

Figura 37: Gamarra: Establecimientos segiin actividad econémica, 2008- 2016
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Asimismo, se conoce que, en el 2016, el 97,1% de las empresas del Emporio Comercial

empleaban personal en el rango de 1 a 4 trabajadores y el 2% tenia entre 5 a 10 trabajadores.



3.2 Poblacion en el Emporio Comercial de Gamarra

En esta subseccion, se hace referencia tanto a la poblacion que trabaja en Gamarra como

a la que vive en Gamarra.

En cuanto a la poblacion total empleada en el Emporio, se conoce que pasé de 33 mil a
71 mil del 2008 al 2016. Del total de esta poblacién, en el 2016, el 21,5% estaba ocupado en las
industrias manufactureras. En la siguiente figura, se muestran las actividades economicas en las
que se desempefiaba la poblacién empleada en las industrias manufactureras.

Figura 38: Gamarra: Personal ocupado en las industrias manufactureras, segin actividad
economica, 2016 (%)
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Fuente: INEI (2017)

Finalmente, la poblacion que vive en Gamarra se redujo de 12 mil a 7 mil entre el 2007 y
el 2016, ello debido a que las viviendas multifamiliares se convirtieron en galerias comerciales

dada la rentabilidad de ese negocio.

3.3 Formalidad en el Emporio Comercial de Gamarra

Como se menciono anteriormente, la informalidad'® es un factor limitante para el
crecimiento de las MYPES. Segiin datos del INEI, con relacion a las unidades productivas

informales, en Gamarra, existe una tendencia creciente en el periodo 2008-2016.

En la siguiente figura, se muestra la evolucion de las unidades productivas tanto formales

como informales en Gamarra. En el 2016, el 23% de las unidades productivas fueron informales.

19 Para el estudio, se considera informalidad al conjunto de actividades econdémicas desarrolladas por los
trabajadores y las unidades productivas que no cumplen con las regulaciones dictadas por el estado (INEI,
2017).
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12!, Las sin local son conocidas,

De este grupo, existen unidades productivas con local® y sin loca
tradicionalmente como ambulantes. Estas se encuentran agrupadas en las avenidas principales de
los dameros como las avenidas 28 de julio, Aviacion y el Jr. Huanuco; asi como dispersas dentro

de Gamarra. El 40% de las unidades productivas informales son ambulantes.

Figura 39: Gamarra: Unidades productivas formales e informales, 2008-2016

Fuente: INEI 2017

Segun el informe de PROEXPANSION (2003), en Gamarra, existe un desarrollo

institucional bastante débil, lo cual se evidencia en el alto porcentaje de informalidad existente.

Asimismo, no se reconoce una accion estatal clara que busque contrarrestar esta situacion.
Por ejemplo, existen reportes periodisticos sobre actos de corrupcién de parte de agentes
municipales, los cuales cobrarian cupos a los ambulantes para permitir la venta de diversos
productos en las calles e incluso mafias en las que se encontraba involucrado directa el alcalde de

la gestion anterior (E1 Comercio, 2017) (Leon, 2018).

Adicionalmente, existe desorden en las calles por la presencia de los ambulantes quienes

ocupan las calles principales y dificultan el acceso a las galerias. Esto ha generado malas practicas

20 El namero de unidades productivas informales con local fue determinado a partir del IV Censo Nacional
Econdémico 2008 (INEI, 2017).

2! El ntimero de unidades productivas informales sin local fue estimado a partir de la informacion estadistica
de la ENAHO 2012-2016 (INEI, 2017).

81



en los comerciantes con local, puesto que abastecen de mercaderia al ambulante e incluso salen
ellos a las calles a vender sus productos (El Comercio, 2019). A pesar de los esfuerzos de la nueva

gestion municipal, Gamarra vive una situacion de desorden e inseguridad.

3.4 Ventas anuales de las empresas en el Emporio Comercial de Gamarra

En esta subseccion, se presenta las ventas anuales de las empresas cuyas sedes principales
se encuentran en el Emporio Comercial de Gamarra. No se incluyen las ventas de la mediana y

gran empresa que operan en Gamarra, pero su sede principal estd fuera del Emporio.

El total de ventas, en el 2016, fue de 6 618 millones de soles. De estos, el 60% corresponde
a las MYPES en Gamarra. Asimismo, el 47% de estos ingresos provienen de la actividad

comercial al por mayor, el 20% de la actividad manufacturera y el 16% del comercio al por menor.

Con relacion al 20% de las ventas que corresponden a la actividad manufacturera (1 322
millones de soles), el 49% de las ventas correspondi6 a la fabricacion de prendas de vestir y el

32,2% a la fabricacion de productos textiles.

Asimismo, el 55,7% de las ventas del 2016 las efectuaron empresas exportadoras e

importadoras, el 39,4% por empresas importadoras y el 4,9% empresas exportadoras.

Finalmente, en la siguiente tabla, se presenta el indicador de productividad por trabajador

que muestra el total de ventas anuales por trabajador, segiin segmento empresarial.

Figura 40: Gamarra: Productividad por trabajador, 2016

Ventas totales Ventas/Personal

Segment.o Total empresas (Millones de Personal ocupado (Miles de
empresarial ocupado
soles) soles)
Micro empresa 25497 1557 55700 28,0
Pequefia empresa 1642 2473 10 292 240,2
Mediana y gran 141 2588 5492 4713
empresa
Total 27 280 6618 71484 92,6

Fuente: INEI, 2017

Si bien, en el 2016, la microempresa representd mas del 90% del total de empresas en
Gamarra, su productividad por trabajador, en términos de ventas, fue de apenas 28 mil soles
anuales, mientras que para pequefia empresa su productividad por trabajador era 8.6 veces mayor
y en el caso de la mediana y gran empresa 16.8 veces Ello se debe, principalmente, a que la

mediana y gran empresa tiene un mayor acceso a tecnologia en cuanto a maquinaria y procesos,
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por lo que para producciones mayores requiere menos mano de obra que la microempresa®

(Proexpansion, 2003).

3.5 Comercio exterior en el Emporio Comercial de Gamarra

En el afio 2016, solo el 5% de las empresas del Emporio Comercial de Gamarra realizaron
transacciones vinculadas al comercio exterior, sean exportaciones o importaciones. En la
siguiente tabla, se muestra el porcentaje de empresas que realizan actividades relacionadas al
comercio exterior segun el segmento empresarial al que pertenecen.

Tabla 16: Gamarra, empresas que realizan actividades de comercio exterior, segin
estructura empresarial, 2016

Actividad de . ~ Mediana y gran
q . Microempresa | Pequeiia empresa X
comercio exterior empresa

Exportador 75 10 2 87
Importador 168 52 12 232
Importador y 816 201 13 1030

exportador
No exporta ni
. 24 438 1379 114 25931
1mporta
Total 25497 1 642 141 27 280

Fuente: INEI, 2017

Como se puede observar, el total de empresas que realizan actividades de exportacion y/o
importacion no es significativo en ninguno de los segmentos empresariales. Asimismo, en el
2016, las ventas totales realizadas por las empresas exportadoras e importadoras fueron 928
millones de soles. De este total, el 55,7% de las ventas las realizaron empresas exportadoras e

importadoras, el 39,4% las empresas importadoras y el 4,9% las empresas exportadoras.

3.6 Caracteristicas del empresario del Emporio Comercial de Gamarra

En esta seccion, se presenta las principales caracteristicas del empresario de Gamarra a
partir de los datos del estudio “Gobiernos Locales iniciandose en la promocion de las MYPE:
Necesidades actuales de Gamarra frente al TLC” elaborado por el MTPE en el 2008. En dicho
estudio, se realiz6 una encuesta a 391 empresarios?® y/o trabajadores de la industria de
confecciones en el Emporio Comercial de Gamarra. La muestra fue realizada por conglomerados

de superficies geograficas (MTPE, 2008).

22 Si bien es cierto existen MYPES eficientes, esto se debe principalmente al desarrollo de la especializacion
y a la rutina de sus procesos. No a mejoras de productividad o mejoras tecnologicas (Proexpansion, 2003)
2 El estudio realiza la siguiente acotacion: el cuestionario fue llenado por los duefios de las empresas o, en
su defecto, sus hijos, los cuales realizan actividades en ellas.
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De la informacion obtenida en dicha encuesta, se conoce que, del total de encuestados,
los empresarios varones representaban el 61% de los negocios de produccion, el 53% de comercio

y el 73% de servicio.

Sobre su lugar de procedencia, el 37% de los empresarios encuestados es de Lima; el 8%

de Junin, el 7% de Puno, el 6% de Ancash y el 5% de Cajamarca.

Asimismo, con relacion al grado de instruccidon, el 52% de los encuestados tenia
educacion secundaria; mientras que el 36% educacion superior. También, del total de empresarios
encuestados, el 39% tenia entre 25 y 34 afios, el 26% entre 35 y 44 afios, el 16% entre 45 y 54
afios, el 13% entre 18 y 24 y el 6% mas de 55.

Finalmente, la encuesta, en su seccion de perfil del empresario, realiza una pregunta
abierta sobre sus expectativas de crecimiento personal como empresarios. Se conoci6 que el 30%
de los encuestados deseaba mejorar sus capacidades gerenciales, el 16% sus habilidades técnicas,

el 9% sus capacidades para vender, el 5% su forma de gestionar sus créditos.

Figura 41: Gamarra: Mejoras a las que aspiran los empresarios, 2008 (%)
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CAPITULO 5: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

En este capitulo, se explica el alcance, enfoque y disefio metodoldgico de la investigacion.
Asimismo, se precisan las fases de la misma, las técnicas de recojo de informacion y las unidades

de analisis.
1. Alcance de la investigacion

El alcance de la investigacion define los limites de la investigacion y su estrategia. Es
decir, permite saber hasta donde puede llegar el estudio. Para Hernandez, Fernandez y Baptista
(2014), una investigacion puede tener mas de un enfoque y estos son exploratorio, descriptivo,

correlacional y explicativo.

Ademas, cabe precisar que este elemento es necesario tanto para investigaciones
cualitativas como cuantitativas. En investigaciones cuantitativas, se define antes de formular las
hipdtesis, establecer el disefio de la investigacion y recolectar los datos; mientras que en las

cualitativas se puede definir antes o durante la misma.

El alcance de esta investigacion es exploratorio. También, puede llegar a ser de tipo
descriptivo. Es de alcance exploratorio, ya que pretende abordar un tema en un contexto poco
estudiado. Existe escasa informacion certera y profunda sobre la dindmica interna de Gamarra.
Un estudio exploratorio permite adentrarse y conocer un poco mas el fendémeno a estudiar y sentar
antecedentes para investigaciones futuras mas elaboradas y rigurosas (Herndndez, Fernandez, &

Baptista, 2014)

Por otro lado, es de alcance descriptivo ya que especifica caracteristicas y rasgos del
fenomeno estudiado sin llegar a establecer relaciones entre estos. De modo que, esta investigacion
describe la situacion actual del Emporio Comercial de Gamarra, su modo de organizacion y las

relaciones entre sus actores.

Segun Hernandez et al. (2014), el valor de los estudios exploratorios y descriptivos radica

en que permiten mostrar dimensiones no conocidas del fenomeno, suceso o contexto estudiado.
2. Enfoque metodologico de la investigacion

La investigacion tiene un enfoque predominantemente cualitativo, es decir, realiza una
aproximacion al contexto estudiado a partir de la recoleccion de datos sin mediciéon numérica
(Hernéndez, Fernandez, & Baptista, 2014). No pretende medir con precision las variables, sino
describir y comprender los fendmenos a partir de las percepciones y experiencias de los

participantes.
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El enfoque cualitativo en la investigacion es reconocido como abierto y flexible, ya que
permite idas y vueltas durante la construccion y desarrollo del estudio. Ademas, no pretende
generalizar los resultados de la investigacion. Es por ello que usa casos individuales que son
reconocidos como representativos, pero no desde el punto de vista estadistico. Asimismo, utiliza
instrumentos de medicidon mas abiertos ¢ interactivos que permiten una interpretacion mas

profunda de la realidad analizada (Ponce & Pasco, 2015)

Cabe precisar, que la investigacion tiene también, aunque en una minima proporcion, un
enfoque cuantitativo al aplicar un cuestionario a un amplio grupo de empresarios del contexto
estudio. Esto con la finalidad de facilitar el desarrollo de la investigacion dada las caracteristicas
propias de los empresarios del Emporio Comercial de Gamarra. Esto sera justificado en las

siguientes secciones.

En conclusion, en la investigacion, se aplica un enfoque mixto en el que se realizara una
aproximacion principalmente cualitativa para estudiar la asociatividad como factor critico para el
desarrollo de un cluster a partir del estudio del caso del conglomerado en Gamarra. Para ello, se
recurrird a recoger experiencias y percepciones tanto de expertos como de las asociaciones y

empresarios de Gamarra, a través de diversas herramientas de recojo de informacion.
3. Diseiio de la investigacion

Como se menciond en la seccion anterior, el disefio de la investigacion se ajusta al estudio
de caso, es decir, el Emporio Comercial de Gamarra. El estudio de caso permite el analisis de un
fenomeno es su propio contexto a partir de uno o varios casos sin perder las caracteristicas y el

sentido propio de los eventos de la vida real (Yin, 2009).

En linea con el enfoque de la investigacion, el estudio de caso no pretende generalizar sus
resultados, sino que responde a una realidad particular. Asimismo, se caracteriza por utilizar

diferentes fuentes de evidencia que se complementan o triangulan en un posterior analisis.

A partir de lo expuesto anteriormente, la presente investigacion tiene como objetivo
principal el establecer la importancia de la asociatividad en la consolidacion del Emporio
Comercial de Gamarra como un clister. Entonces, el contexto para comprender el estudio de caso
es que el Emporio Comercial de Gamarra es el conglomerado mas representativo del subsector
confecciones y agrupa a un importante nimero de empresas vinculadas a los diferentes eslabones
de su cadena productiva. Por este motivo, es importante estudiar las relaciones e interacciones de

sus miembros, en el marco de dos ejes tematicos: el de la asociatividad y el de un cluster.

La presente investigacion es realizada debido a un marcado interés de parte de la autora

por el Emporio Comercial de Gamarra, dada las vinculaciones familiares y empresariales que
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tiene con el mismo desde temprana edad. Ademas, cuenta con experiencias laborales previas

vinculadas a las MYPES y Gamarra.

De modo que, el principal aporte de la investigacion radica en ofrecer un panorama actual
de la asociatividad en Gamarra, la interaccion entre sus miembros y sus posibilidades de
desarrollo como cluster. Cabe precisar, que ademas de algunos reportes e informes emitidos por
instituciones estatales u organismos de la sociedad civil, no existe mucha investigacion sobre
como opera Gamarra. Las mismas asociaciones que representan al conglomerado carecen de una

vision certera, por lo que la investigacion pretende satisfacer este vacio existente.

En la siguiente figura, se presenta un mapa general de la investigacion; mientras que en
los anexos, se adjunta la matriz de consistencia en la cual se presentan las directrices que guiaron

la investigacion (Ver Anexo B).

Figura 42: Mapa general de la investigacion
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4. Fases de la investigacion

La investigacion estuvo estructurada en seis fases. Si bien inicialmente la investigacion
estuvo planificada para cinco meses, esta tardo mucho mas en articularse dadas las limitaciones
y dificultades encontradas y superadas en el camino. El empresario de Gamarra es desconfiado y,
por lo general, es quien lleva las riendas de su negocio tanto administrativamente como

operativamente. Por lo que es de dificil acceso.

En la siguiente figura, se resume las seis fases de la investigacion y, posteriormente, se
detallan los inputs, las actividades, las herramientas y los outputs de cada una de ellas. Ademas,
se justifica la eleccion de los instrumentos aplicados para la investigacion y las unidades de

analisis. Para mayor detalle revisar la matriz de levantamiento de informacion (ver Anexo B).

Figura 43: Fases de la investigacion

4.1 Fase I: Trabajo de gabinete

El objetivo de esta primera fase fue definir el alcance y el disefio de la investigacion. Asi

como conocer el contexto a estudiar y las diferentes variables vinculadas a la tematica a abordar.

Los insumos de esta primera fase fueron los avances previos del marco teorico y
contextual de investigaciones previas asi como el conocimiento acumulado sobre MYPES y

Gamarra obtenido en experiencias laborales e intereses anteriores.
En esta primera fase se realizaron las siguientes actividades:

e Revision de informacion secundaria vinculada al marco tedrico pertinente para la
investigacion.
e Revision de informacion secundaria sobre el Emporio Comercial de Gamarra como el

contexto a estudiar.
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e Elaboracion del disefio de la investigacion asi como de la matriz de consistencia.
e Reuniones de retroalimentacion con el asesor con la finalidad de realizar ajustes al

disefio metodoldgico, marco tedrico y contextual.

El resultado final de esta fase es el marco tedrico y contextual pertinente para la
investigacion, asi como el plan de trabajo para el desarrollo de la investigacion segun la

metodologia seleccionada.

4.2 Fase II: Panel de expertos

El objetivo principal de esta fase fue recopilar informacion relevante de un grupo de
expertos que conocen o han trabajado con empresarios del Emporio Comercial de Gamarra y que,
al mismo tiempo, estan vinculados a temas de clusteres, asociatividad y micro y pequefia empresa.
Todo ello con la finalidad de explorar alrededor de la tematica y definir las directrices de la

investigacion.

La herramienta utilizada para el recojo de informacion fue la entrevista a profundidad. La
entrevista es una técnica de gran utilidad en el enfoque cualitativo y en investigaciones de alcance
exploratorio y descriptico. Esto debido a que permite recabar datos, a través de un didlogo de
forma completa y profunda (Diaz, Torruco, Martinez, & Varela, 2013). El investigador tiene la

posibilidad de resolver dudas en el proceso y ahondar en respuestas mas utiles.

Se utilizo, especificamente, la entrevista semiestructurada, ya que parte de un grupo de
preguntas planteadas y puede ajustarse a las respuestas del interlocutor. En los anexos, se adjunta

la guia de entrevista utilizada para esta fase (ver Anexo D).

La muestra seleccionada fue no probabilistica o dirigida, es decir, fue guiada por los
propositos de la investigacion (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014). Para ello, se selecciono

a un grupo de expertos que cumplian con los siguientes requisitos:

e Personas con experticia en temas vinculados a clisteres, asociatividad y micro y
pequefia empresa.
e Representantes de instituciones y organizaciones que han trabajado o trabajan en

proyectos o iniciativas en el Emporio Comercial de Gamarra.

Inicialmente, se realizo un mapeo de las organizaciones vinculadas al Emporio Comercial
de Gamarra; sin embargo, no todas estuvieron dispuestas a participar de la investigacion.

Finalmente, se concretaron cuatro entrevistas, de las cuales solo tres cuentan con el
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consentimiento informado®’. En la siguiente tabla, se presenta la lista de entrevistados y la

codificacion, en los casos que fueron necesarios.

Tabla 17: Lista de expertos entrevistados

Descripcion

Investigador del proyecto
Gonzalo Gerente del Cémara de ezesrzzr;lila(ieieef(li:ss
1 Gremio Comercio de P . 12/09/18
Escobar . . conglomerados de confecciones
Indumentaria Lima (CCL) .
en Gamarra y de turismo en
Cuzco”.
Consultor, investigador en
Tulio Especialista de temas vinculados a MYPES
2 P OIT para DESCO. Viceministro de 04/12/18
Gamero | Empleo .
promocion del empleo y
MYPE.
Coordinador de Consultor 'especmhstg enel
. sector textil- confecciones.
Miguel la Oficina de Experiencia en promocion
3 & Comercio MINCETUR pelelicle er. P Y 01/10/18
La Torre . asistencia técnica a MYPES,
Exterior en .
especialmente, en temas de
Gamarra . .
comercio exterior.
Experto Experta en temas de desarrollo,
4 A P No disponible No disponible | promocion y fortalecimiento de 05/09/18
MYPES por mas de 14 afios.

Las actividades realizadas en esta segunda fase fueron las siguientes:

e Elaboracion de la lista de expertos que cumplan con los requisitos planteados en la
investigacion.

e Elaboracion de la guia de entrevista.

e Aplicacion de entrevistas a expertos.

e Sistematizacion y analisis cualitativo de la informacion recopilada en las entrevistas a

expertos.

Las actividades realizadas en esta fase contribuyeron a la comprension de la situacion
actual del conglomerado en Gamarra, su dindmica y las caracteristicas de los empresarios.
Ademas, de reunir precisiones sobre los conceptos manejados en la investigacion como cluster,
asociatividad, confianza; entre otros. Como resultado de esta fase, se definié la matriz de

consistencia que reune las directrices de la investigacion.

24 El entrevistado manifestd6 no tener autorizaciéon del Area Legal de su institucion para firmar el
consentimiento informado, dado el cargo que ostenta.
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4.3 Fase III: Recojo de informacion de asociaciones y empresarios en

Gamarra

El objetivo principal de esta tercera fase fue recopilar informacion directamente de
asociaciones y empresarios de Gamarra, a partir de los hallazgos de la fase anterior. Se buscé

profundizar en la asociatividad en Gamarra y su desarrollo como cluster.

Para ello, se identific6 dos unidades de analisis diferentes: (i) asociaciones y gremios y
(i1) empresas de los diferentes eslabones de la industria de confecciones en Gamarra. Como se
muestra en la siguiente figura, el instrumento para el primer grupo de andlisis fue la entrevista a

profundidad; mientras que para el segundo la encuesta.

Figura 44: Actividades realizadas en la Fase 111, segiun unidad de analisis

Primero, se estudiaron a las asociaciones y gremios de Gamarra, a través de entrevistas a
profundidad semi estructuradas. Las razones de la eleccion de este instrumento son similares a las

de la fase anterior.

La muestra para este primer grupo fue dirigida y seleccionada a partir de un mapeo inicial;
asi como por recomendacion o sugerencia de los propios entrevistados. En la siguiente tabla, se
presenta la lista de entrevistados; mientras que en los anexos, se adjunta la guia de entrevista

aplicada (ver Anexo E).
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Tabla 18: Lista de asociaciones y gremios entrevistados

N° ‘ Nombre Organizacion
1 Humberto Presidente | Asociacion de Exportadores del Emporio de | 26/10/18
Machaca Gamarra (ASODEX)
2 | Diogenes Alva | Presidente | Coordinadora de Empresarios de Gamarra 08/10/18
3 | Augusto Allcca | Presidente | Asociacion de Productores Textiles de Gamarra 25/10/18
4 | Richard Foroca | Presidente | Sociedad Nacional de MYPES (SNM) 14/11/18
5 | Manuel Salazar | Presidente | Asociacion de Pequeiios Empresarios de Gamarra | 16/12/18
(APEGA)
6 | José Muiioz Presidente | Union Nacional de Empresarios Textiles (UNETE) | 17/12/18
7 | Moisés Estela Presidente | Asociacion Peruana de Industriales Confeccionistas | 04/01/19
(APIC)
8 Gustavo Presidente | Camara de Comercio de Gamarra (CCG) 12/10/18
Rivadeneira

Segundo, se analiz6 las percepciones y opiniones de los empresarios de Gamarra de los
diferentes eslabones de la cadena productiva de la industria de confecciones, especificamente,

sobre asociatividad.

Para ello, se disefid un cuestionario basado tanto en la informacién recopilada de los
expertos como la de las asociaciones de Gamarra. La finalidad de este cuestionario fue validar y
contrarrestar la informacion recogida en las entrevistas a las asociaciones y gremios. En los

anexos, se encuentra el cuestionario disefiado para esta fase (ver Anexo F).

La muestra elegida para la aplicacion de la encuesta fue no probabilistica. Se recolecto
informacién de contacto de empresas de los diferentes eslabones de la industria de confecciones
presente en Gamarra a partir de bisquedas en internet y del directorio virtual de empresas de
Gamarra. Se busco seleccionar empresas pertenecientes a los diferentes eslabones de la cadena
de la industria. En cuanto a la cantidad, se distribuy6 segln el siguiente orden: (i) empresas que
confeccionan y comercializan prendas dirigidas a un segmento de mercado especifico, (ii)
empresas que brindan servicios de acabado para los confeccionistas como bordado, estampado,
botoneria, etc. (iii) empresas que confeccionan y comercializan ropa corporativa y publicitaria,
(iv) empresas que proveen insumos para la confeccion y (v) empresas que solo comercializan

prendas®.

Asimismo, se aplicaron un total de 120 cuestionarios, para lo cual se contact6 a un total
de 359 empresas. Es decir, el 33% acepto el cuestionario. Este fue aplicado de forma telefénica,

dadas las barreras existentes para lograr concretar una cita presencial con los empresarios de

%5 No se establecieron porcentajes sobre la distribucion, dado que no existe data sobre ello. Se sigui6 el
orden sugerido por los expertos en las entrevistas.
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Gamarra. Por lo general, el empresario de Gamarra tiene a su cargo tanto las funciones
administrativas como operativas de su negocio, por lo que no tiene siempre la disponibilidad para

atender presencialmente un cuestionario o entrevista.

Ademas, desconfia de visitas en sus tiendas o talleres por temor a copias o fiscalizaciones
por parte de entidades estatales®. Es por ello que el cuestionario no recoge informacion

confidencial de la empresa y, en el procesamiento, no se detalla el nombre de la misma.

Entonces, las actividades realizadas en esta segunda fase fueron las siguientes:

Elaboracion de la lista de asociaciones y gremios y de empresas en Gamarra.
e Elaboracion de la guia de entrevista para asociaciones y gremios.

e  Aplicacion de las entrevistas.

e Elaboracion del cuestionario para empresas de Gamarra.

e  Aplicacion via telefonica de los cuestionarios.

Como resultado final de esta fase, se obtuvieron los audios de las entrevistas a
asociaciones y gremios y la base de datos de los cuestionarios completados por las empresas de

Gamarra. Ademas de notas de las entrevistas y observaciones realizadas durante las mismas.

4.4 Fase IV: Sistematizacion y procesamiento de informacion primaria

El objetivo principal de esta cuarta fase fue sistematizar y procesar la informacion

primaria recopilada durante la fase anterior, tanto en las entrevistas como en los cuestionarios.

Previa autorizacion, las entrevistas fueron grabadas para facilitar su procesamiento. Para
ello, se usaron matrices de sistematizacion, las cuales permiten visualizar coincidencias y
discrepancias entre los autores sobre una misma pregunta o tematica. En los anexos, se encuentran

las matrices de sistematizacion utilizadas (ver Anexo G y Anexo H).

Con relacion a los cuestionarios, estos fueron completados telefonicamente, lo cual
facilitd su llenado directo a una base de datos en Microsoft Excel. Esto facilitd el andlisis de

informacién mediante las tablas dindmicas, los graficos, etc.

Toda la informacion sistematizada y procesada en esta fase sirvié como insumo para la

siguiente.

26 El proceso para aplicar el cuestionario consistié en una llamada inicial de presentacion de la investigacion
asi como de consulta de la disponibilidad de participar en el cuestionario. Luego de su aceptacion, se
concretd un horario para resolver el cuestionario via telefonica.
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4.5 Fase V: Formulacion de hallazgos, conclusiones y recomendaciones

El objetivo de esta quinta fase fue el analisis de las matrices de sistematizacion; asi como

de la base de datos con informacion de los cuestionarios.

Para el analisis de las matrices de sistematizacion, se utilizo la triangulacion de datos. La
triangulacion es una técnica de confrontacion y comparacion de diferentes fuentes que puede
potenciar las conclusiones de un estudio o investigacion (Aguilar & Barroso, 2015). En este caso,
se aplica la triangulacion de datos para contrastar la informacion recabada segtin cada entrevistado

y formular los hallazgos.

Para el andlisis de la base de datos, se elaboraron tablas dinamicas y graficos que permiten
analizar y comprender la informacion recabada en los cuestionarios. A partir de la lectura de los

mismos, se establecen los hallazgos de la investigacion.
Finalmente, luego de obtener los hallazgos de ambas fuentes, se cruzo la informacion y
se establecieron las conclusiones y recomendaciones pertinentes para la investigacion

4.6 Fase VI: Elaboracion del Informe Final

Esta fase se realizo se realizo de forma transversal a toda la investigacion. Para ello, se
estructuraron y redactaron los capitulos seglin el mapa general de la investigacion y la matriz de

consistencia de la misma.
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CAPITULO 6: ASOCIATIVIDAD EN EL EMPORIO COMERCIAL
DE GAMARRA: PRINCIPALES HALLAZGOS

En este capitulo, se presentaran los principales hallazgos del trabajo de campo, segun las

los instrumentos aplicados y las unidades de analisis.
1. Entrevistas a expertos

Las entrevistas a expertos fueron realizadas en la segunda fase de la investigacion y tenian
como finalidad explorar alrededor de la tematica, mejorar la comprension del contexto estudiado

y realizar precisiones tedricas sobre asociatividad, clusteres; entre otros.

Los hallazgos de esta fase fueron organizados en cinco categorias segun las variables
definidas en la matriz de levantamiento de informacion (ver Anexo C) y son explicadas en las

siguientes subsecciones.

1.1 Sobre el término cluster y su relacion con la asociatividad

Con relacion al término cluster, los entrevistados concuerdan en afirmar que un claster es
la agrupacion de empresas vinculadas a un mismo sector y en un determinado espacio geografico.
Esta cercania permite el desarrollo de relaciones de cooperacion y competencia entre sus
miembros. Ademas de generar beneficios como la generacion de economias de escala, la

especializacion, etc.

Por ejemplo, Julio Gamero menciona que, en la literatura, existen diversos intentos por
conceptualizar el término cluster. Desde su perspectiva, un cluster es la aglomeracion de empresas
en un determinado espacio geografico. Estas empresas han desarrollado solidas relaciones que
permiten competencia y colaboracion en simultdneo (comunicacion personal, 04 de diciembre,

2018).

Mientras que el Experto A recalca que un clister es mas que una simple agrupacion
geografica de empresas. Un cluster requiere de fuertes relaciones entre sus miembros y del

establecimiento de una vision de conjunto (comunicacion personal, 05 de setiembre, 2018).

Entonces, es posible afirmar que un factor clave para definir un cluster es la fortaleza de

sus relaciones en términos de cooperacion y competencia.

Sobre asociatividad, los entrevistados sefialan que es un componente basico para el
desarrollo de un cluster y que esta sustentado en la generacion de relaciones de confianza entre

sus miembros.
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Segun Julio Gamero, la interaccion entre las empresas miembros de un clister genera
relaciones de confianza, las cuales facilitan el aprovechamiento de nuevas oportunidades de
negocio entre los mismos. Asimismo, la asociatividad permite mejorar la eficiencia colectiva al
interior del cluster y disminuye los costos de asimetria de informacion (comunicacion personal,

04 de diciembre, 2018).

El Experto A afiade que la asociatividad permite al cluster desarrollar un pensamiento en
conjunto. Es decir, ayuda a ir mas alla de la simple competencia e ingresar al espacio de la
cooperacion. Cuando existe asociatividad en un cluster, se piensa no s6lo en beneficios o intereses
individuales, sino en beneficios comunes a todo el clister (comunicacion personal, 05 de

setiembre, 2018).

En las entrevistas a profundidad, también se busco conocer las apreciaciones de los
expertos sobre si Gamarra es 0 no un cluster y si existe asociatividad entre sus miembros. Al

respecto, no existe una posicion unica sobre si Gamarra es o no un cluster.

Para Gonzalo Escobar, Gerente del Gremio Indumentaria de la CCL, en Gamarra existen
condiciones para el desarrollo de un cluster como el reunir empresas de un mismo sector y el
aprovechar de las ventajas asociadas al estar concentradas en un mismo espacio geografico. Sin
embargo, no ha logrado consolidarse como un cluster maduro. Estan agrupados, pero no

articulados (comunicacion personal, 12 de setiembre, 2018).

Julio Gamero concuerda con Gonzalo Escobar al afirmar que Gamarra es un cluster pero
incipiente. Para Julio Gamero, Especialista de Empleo para la OIT, en Gamarra, existe un
conjunto de pequeias unidades empresariales de produccion y comercializacion de la industria
de confecciones que no han logrado articularse ni cooperar entre ellas en busca de un beneficio
comun. Cada empresa busca su individualidad y no hay un pensamiento de grupo. Ellos mismos

no se visualizan como un todo (comunicacion personal, 04 de diciembre, 2018).

Por otro lado, tanto Miguel La Torre, coordinador de la OCER en Gamarra, como el
Experto A afirman que Gamarra no es un cluster. Para ambos, Gamarra solo es una agrupacion
geografica de empresas (comunicacion personal, 01 de octubre, 2018) (comunicacion personal,

05 de setiembre, 2018).

Entonces, es posible identificar un enfoque distinto del concepto de cluster entre los
entrevistados. Para los dos primeros expertos, el concepto de clister no es estatico, sino que es
posible diferenciar niveles o fases de desarrollo de un cluster. Mientras que para los dos tltimos,

no es posible hacer distinciones dentro del concepto.
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Ademas, es importante mencionar que los entrevistados mencionaron que, actualmente,
Gamarra esta sufriendo un cambio importante en su composicion que impactaria en su posible
consolidacion como cluster. Si bien en un inicio agrupaba empresas de los diferentes eslabones
de la cadena de la industria de confecciones, hoy en dia se esta centrando en el comercio. Los
talleres de produccion de los diferentes servicios como confeccion, estampado, bordado, etc. estan
saliendo de Gamarra y trasladandose hacia los conos de Lima por los altos costos de alquiler en

Gamarra. Este punto sera retomado en la siguiente seccion.

A largo plazo, se prevé que Gamarra deje de reunir a empresas de los diferentes eslabones
de la industria de confecciones y que continue la tendencia de concentrar principalmente puntos

de venta y no centros de produccion.

Sobre asociatividad, los expertos concuerdan en afirmar que, en Gamarra, no existen
relaciones sélidas de asociatividad. Los empresarios desconfian entre ellos y no han logrado
desarrollar proyectos o iniciativas en beneficio de todo el conglomerado. Ello debido a que no
existe un liderazgo representativo. Este punto sera desarrollado con mayor detalle en la seccion

1.4 de este capitulo.

1.2 Sobre la industria de confecciones y el Emporio Comercial de Gamarra

En relacion a la situacion actual de la industria, los entrevistados refieren que la industria
de confecciones al igual que el sector textil, en los Gltimos afios, se encuentra estancada. A partir
del 2005, hubo un fuerte decrecimiento el cual no ha logrado ser revertido. Esto concuerda con

las estadisticas de la industria presentadas en el Capitulo 2.

Asimismo, Miguel La Torre menciona que la industria de confecciones estd conformada
principalmente por micro y pequefias empresas, las cuales no son obstaculo para su desarrollo.
Estas ultimas dotan de versatilidad a la industria y pueden atender pedidos que la mediana o gran

empresa no pueden (comunicacion personal, 01 de octubre, 2018).

Sin embargo, las micro y pequefias empresas de la industria de confecciones estan
constantemente sobreviviendo, lo cual impide que se tecnifiquen, desarrollen capacidades e
innoven. Si bien las empresas del sector textil han ido incorporando innovaciones tecnologicas
importantes en sus procesos, la industria de confecciones tiene pendiente atn invertir en la mejora

de su competitividad (Bardales, 2018).

En ese sentido, Gonzalo Escobar afirma que es necesario que el Estado intervenga en la
dinamizacién de la industria a través de programas de compras estatales constantes y no mediante
decretos de urgencia como se hace en la actualidad. Por ejemplo, en afios anteriores, se realizaron

programas de compras de un millon de uniformes escolares. Este tipo de iniciativas ayudaron no
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solo a mejorar la economia de la industria, sino que las empresas mejoraron su competitividad al
mejorar sus procesos y estandares para poder cumplir con los requerimientos del programa

(comunicacion personal, 12 de setiembre, 2018).

Sobre Gamarra, los expertos refieren que para comprender la situacion actual de Gamarra
es necesario conocer y entender su historia. Gamarra es un lugar en el confluyeron y confluyen
diferentes culturas y tradiciones. Es el resultado de un proceso de crecimiento sin ningun tipo de

planificacion.

Gonzalo Escobar explica por qué en Gamarra se aglutinaron empresas del sector
confecciones y no de cualquier otro sector. Segun el entrevistado, en un inicio los proveedores de
insumos para la confeccion se encontraban cerca al Congreso de La Republica. Estos proveedores

se trasladaron hacia La Victoria.

A raiz de ello, por cuestiones de conveniencia, las empresas que se ubican alrededor de
estos proveedores estan vinculadas a la industria de confecciones (comunicacion personal, 12 de
setiembre, 2018). En un inicio, lo que hoy es conocido como Gamarra, estaba ocupado por
ambulantes que vendian diversos tipos de productos sean frutas, utiles escolares, verduras,

prendas, etc.

Julio Gamero sostiene que Gamarra crecio por accion de sus empresarios de forma rapida
y desordenada, sin planificacion alguna. Asimismo, el crecimiento de Gamarra no estuvo
vinculado a politicas publicas. Esta desvinculacion del Estado con Gamarra no ha cambiado con
el pasar de los afos. Si bien el Emporio Comercial de Gamarra agrupa mas de 30 mil empresas
de la industria de confecciones y da empleo a mas de 70 mil personas, no se han desarrollado
politicas publicas que promuevan y guien su desarrollo (comunicacion personal, 04 de diciembre,

2018).

En sus inicios, la produccion de Gamarra era absorbida por el mercado nacional. A partir
de la globalizacién y la firma de acuerdos comerciales con diferentes paises, se multiplica el
ingreso al mercado peruano de prendas importadas que compiten con la produccion nacional. Por

ejemplo, las prendas provenientes del Asia.

Como consecuencia de la apertura de mercado, el comportamiento del consumidor
nacional cambia. El consumidor se vuelve mas exigente y selectivo. Como menciona el Experto
A, Gamarra no ha sabido adaptarse a estos cambios. Por muchos afios, intentdé continuar
ofreciendo los mismos productos sin atender las nuevas exigencias del consumidor

(comunicacion personal, 05 de setiembre, 2018).
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Todos los entrevistados destacan como fortaleza que Gamarra es un intangible
posicionado en la mentalidad del consumidor. Sin embargo, un aspecto negativo es que se asocia

Gamarra a productos de baja calidad y de precios bajos.

Con el paso de los afios, esto ha ido cambiando; sin embargo aun se necesita realizar
esfuerzos por mejorar la reputacion del Emporio Comercial. Actualmente, en Gamarra, se pueden
encontrar prendas de calidad a precios competitivos. Ademas, de empresas que han desarrollado
sus propias marcas, que priorizan el tema del disefio y que estan respondiendo de mejor forma a

las exigencias del consumidor.

En los primeros afios del 2000, Gamarra exportaba en grandes cantidades a Venezuela.
Sin embargo, los expertos sefialan que el mercado venezolano no era exigente en términos de
calidad o disefio. El principal beneficio de la exportacién al mercado venezolano eran las

ganancias generadas por las diferencias del tipo de cambio.

Actualmente, los entrevistados refieren que el volumen de exportaciones de la produccion
de Gamarra es muy bajo. En el 2016, alrededor del 4% de empresas de Gamarra exportaba (INEIL,
2017). Al respecto, Miguel La Torre explica que las empresas de Gamarra no tienen las
capacidades necesarias para exportar. Es necesario, capacitar y tecnificar a las empresas en cuanto
a temas de gestion y procesos, de modo que su oferta de productos pueda ser exportable

(comunicacion personal, 01 de octubre, 2018).

Asimismo, menciona que es muy complicado determinar el volumen real de exportacion
en Gamarra, por causa de la informalidad. Existe lo que se podria llamar exportacion informal
que es pasada por las fronteras sin cumplir con los requisitos formales y legales (comunicacion

personal, 01 de octubre, 2018).

Por otro lado, los entrevistados refieren que Gamarra esta formada principalmente por
micro y pequefias empresas, a las cuales se les puede calificar como empresas que estan en

constante sobrevivencia.

Asimismo, Miguel La Torre y Gonzalo Escobar afirman que las empresas de Gamarra se
caracterizan por su baja productividad. Carecen de capacidades de gestion y de tecnificacion de
su produccion. Esto se debe, principalmente, a que las empresas de Gamarra, fueron formadas por
personas que carecian de capacidades o conocimientos sobre gestion. Fueron aprendiendo
empiricamente por ensayo y error. Adicionalmente, las empresas en Gamarra no llevan registros
de su produccion, costos o voliimenes de venta historicos. Esto complica las tareas de medicion,

seguimiento de indicadores e incluso evaluacion.
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Del mismo modo, la mano de obra no es calificada. La mayoria de empresas en Gamarra
son familiares, por lo que la mano de obra esta formada por personas con este tipo de vinculo sin
importar su idoneidad para el puesto. Estas personas han ido aprendiendo en el camino y se han

quedado con métodos tradicionales sin adquirir nuevas técnicas.

Todos los entrevistados sefalan que las empresas de Gamarra necesitan capacitacion
tanto en gestion como en sus procesos; sin embargo, esta no es valorada tanto por el empleado
como por el empleador de Gamarra. Su condicion de sobrevivencia, no permite que puedan tomar

una pausa para capacitarse.

En cuanto a la composicion de Gamarra segun la cadena productiva de la industria de
confecciones, los expertos indican que estd formada en mayor proporcion por tiendas.
Anteriormente, Gamarra se caracterizaba no solo por sus puntos de comercializacion, sino
también por ser el lugar en el que se producian las prendas. Actualmente, esto ha cambiado. Los

talleres de produccion de las prendas han dejado Gamarra para trasladarse hacia los conos.

En el 2010, el precio del metro cuadrado en la zona cercana al Parque Canepa costaba
alrededor de 20 mil USD; mientras que en las zonas mas alejadas el precio disminuia hasta 8 mil
USD. Esto debido al atractivo comercial de la zona y la escasez de terrenos. Asimismo, el alquiler
de un local de aproximadamente 10 metros cuadrados con puerta a la calle costaba alrededor de

36 mil USD al afio; y al interior de una galeria, 12 mil USD anuales (Rosado & Abarca, 2010).

Es en ese contexto que la cantidad de talleres en Gamarra disminuye considerablemente
debido a los altos costos de alquiler. El empresario prefirio llevar sus talleres de produccion a sus

casas y mantener sus puntos de venta en Gamarra.

Para Gonzalo Escobar, es a partir del incremento de los precios de alquiler y del metro
cuadrado que el rumbo del negocio en Gamarra cambia. Ya no es principalmente el vinculado a
la industria de las confecciones, sino el inmobiliario. Muchos de los empresarios confeccionistas
que iniciaron en Gamarra compraron terrenos, construyeron galeria y hoy se dedican,

principalmente, al alquiler de sus tiendas (comunicacion personal, 12 de setiembre, 2018).

Esta situacion, en los ultimos afios ha cambiado basicamente por dos factores. Primero,
el incremento de centros comerciales en las diferentes zonas de Lima. Los centros comerciales
ofrecen al consumidor una experiencia de compra que va mas alla de solo las prendas, incluye
seguridad, areas de entretenimiento, orden; entre otros. Seguin el Experto A, la oferta de los
centros comerciales ha resultado atractiva al consumidor; sin embargo este tltimo atn es sensible

a los precios (comunicacion personal, 05 de setiembre, 2018).
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En segundo lugar, las condiciones fisicas del Emporio Comercial de Gamarra han
impactado en el nivel de ventas del mismo. Las ganancias en el Emporio Comercial se han

reducido en un 5% anual desde el 2013 (Torres, 2018).

Todos los entrevistados sefialan que, actualmente, Gamarra, como espacio fisico, enfrenta
grandes debilidades frente a los centros comerciales. La seguridad, la limpieza y el ornato no han
sido correctamente gestionados por la Municipalidad de La Victoria. Ademas, las calles se
encuentran copadas por el comercio ambulatorio lo cual dificulta el libre transito y desalienta al

consumidor a ingresar a las galerias.

Esto se ve reflejado en el costo actual de los alquileres. Por ejemplo, una tienda pequefia
puede ser alquilada desde 100 USD mensuales dependiendo de la zona y el piso en el que se
encuentre (Torres, 2018). Asimismo, si se hace un recorrido por las principales galerias es posible

encontrar tiendas en alquiler, situacion que era atipica en afios anteriores.

Los entrevistados concluyen que Gamarra esta enfrentando una crisis. Si bien es resultado
del emprendimiento y el esfuerzo de sus empresarios, las exigencias actuales de mercado
demandan un cambio en el Emporio Comercial. Este cambio pasa por mejoras en la
competitividad de las empresas, en la oferta del mismo hacia el consumidor y en las condiciones

fisicas del mismo.

1.3 Sobre las caracteristicas del empresario del Emporio Comercial de

Gamarra

En esta subseccion, se reunen las apreciaciones de los entrevistados acerca del empresario

de Gamarra. En la siguiente figura, se pueden observar los principales hallazgos.
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Figura 45: Principales caracteristicas del empresario del Emporio Comercial de Gamarra,
segun expertos

Todos los entrevistados coinciden en reconocer como una gran fortaleza el esfuerzo y
constante trabajo del empresario de Gamarra. Como se menciono en la seccion anterior, Gamarra

es producto del esfuerzo de sus forjadores. El empresario de Gamarra es emprendedor.

El Experto A sefiala que el empresario de Gamarra es empresario por necesidad. Esto se
ve reflejado en su historia. Producto de la crisis economica que atravesaba el pais, vieron la
necesidad de generar sus propios recursos. Es asi que se explica el por qué decidieron abrir sus

negocios (comunicacién personal, 05 de setiembre, 2018).

En ese sentido, los entrevistados refieren que, en un inicio, el empresario de Gamarra no
tenia el conocimiento suficiente para gestionar y operar su propia empresa. Fue adquiriendo
conocimiento en el proceso a través de ensayo y error: empiricamente. Por lo general, segiin
Miguel La Torre, el empresario de Gamarra no tiene formacion académica ni profesional que lo

respalde (comunicacion personal, 01 de octubre, 2018).

Esto ha influido en el comportamiento actual del empresario. El empresario de Gamarra
es tradicional en su forma de gestionar y producir y no esta dispuesto a cambiar. Persiste en los

antiguos medios por los cuales, en su momento, consiguid tener buenas ganancias.

En cuanto a las caracteristicas del empresario de Gamarra, los entrevistados afirman que
el empresario de Gamarra es desconfiado y de mentalidad cerrada. Es decir, confia en su

conocimiento empirico y no deja ser ayudado o introducido a nuevas formas de hacer las cosas.



El empresario de Gamarra tiene un pensamiento individualista y no confia en el Estado,
ni en sus propuestas de apoyo. Tiene la idea de que el Estado estd siempre fiscalizandolo y

buscando perjudicar a su empresa.

Asimismo, el empresario de Gamarra es cortoplacista. En otras palabras, no esta dispuesto

a invertir en proyectos de largo plazo o cuyos beneficios no sean inmediatos.

Segun los entrevistados, estos factores explican la actitud del empresario frente a la
capacitacion. El empresario de Gamarra no esta dispuesto a invertir en su capacitacion ni en la de
sus trabajadores. Sobre esto ultimo, considera que invertir en capacitar a sus trabajadores es

arriesgarse a que este sea captado por sus competidores.

Para el Experto A, se comprende mejor la posicion del empresario frente a invertir en su
propia capacitacion, conociendo su forma de trabajo (comunicacion personal, 05 de setiembre,
2018). El empresario de Gamarra no solo realiza las funciones del duefio del negocio, sino
también las de la administracion, las ventas, la produccion, etc. Por lo que, invertir tiempo en
capacitarse impacta en la rentabilidad de su negocio, ya que representa horas sin producir o

vender.

Asimismo, es importante recordar que Gamarra esta formada principalmente por micro y
pequefias empresas que son consideras empresas de sobrevivencia. Por lo que, en palabras del
Experto A, el empresario de Gamarra esta constantemente apagando incendios (comunicacion

personal, 05 de setiembre, 2018).

Gonzalo Escobar sefiala que una deficiencia comuin en los empresarios de Gamarra es que
tienden a imitar lo que esta haciendo su competencia. Esto resulta insuficiente, ya que no generan
sus propias innovaciones (comunicacion personal, 12 de setiembre, 2018). Muchas veces el
comportamiento del empresario es copiar el modelo o disefio y ofrecer el mismo producto a un

precio menor. Esto tltimo sin conocer sus costos reales de produccion.

Sin embargo, todos los entrevistados indican que existe una nueva generacion de
empresarios de Gamarra que esta empezando a profesionalizar el negocio y ajustarse a las nuevas
necesidades del mercado. Se refieren a la tercera generacion de empresarios de Gamarra, que son
los nietos de fundadores quienes han estudiado carreras vinculadas a la industria y estan dando

una nueva vision al negocio.

Esta nueva generacion es consciente que el consumidor de hoy no es el mismo que cuando
se abrio el negocio, es por ello que estan desarrollando marcas, introduciendo nuevos disefios,
mejorando su estanteria y utilizando medios digitales tanto para la promociéon como venta de sus

productos (Gallegos, 2016) (Flores, 2017).
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Miguel La Torre menciona que muchas de las tiendas de esta nueva generacion de
empresarios se encuentran en el Jr. Gamarra, exactamente, en el extremo cercano a la Av. México.
Asimismo, sefiala que en galerias como San Pedro, Ya y Damero estdn concentradas este tipo de

tiendas

Sin embargo, este experto sefiala que este cambio no es suficiente. Es necesario consolidar
este trabajo como la estrategia del negocio y seguir invirtiendo en el desarrollo de marcas e
innovacion de productos a través del disefio. Mucho de lo que se ofrece es copia de los productos
que se exhiben en los centros comerciales y no resultado de procesos creativos propios

(comunicacion personal, 01 de octubre, 2018).

1.4 Sobre la asociatividad en el Emporio Comercial de Gamarra

Todos los entrevistados concuerdan en que la asociatividad es un factor clave para el

desarrollo de clusteres; sin embargo, afirman que en Gamarra, no existe asociatividad.

Gonzalo Escobar quien particip6 en el proyecto “Desarrollo de redes empresariales en los
conglomerados de confecciones en Gamarra y de turismo en Cuzco”, afirma que si bien existen
muchos modelos de asociatividad que fueron aplicados exitosamente en varios paises, estos no

han funcionado en el pais, ni en Gamarra (comunicacion personal, 12 de setiembre, 2018).

Asimismo, explica que los bajos niveles de asociatividad horizontal y vertical entre los
diferentes eslabones de la cadena de valor de la industria de confecciones limitan el desarrollo de
la productividad y competitividad de las empresas de la misma (comunicacioén personal, 12 de

setiembre, 2018).

Segun los expertos, el bajo nivel de asociatividad se explica en la inexistencia de un factor
comun que aglutine o articule a los diferentes actores presentes en Gamarra. En Gamarra, no
existe una vision local compartida de desarrollo futuro. Cada empresa vela por sus propios

intereses sin visibilizar que forman parte de un mismo entorno.

En cuanto a asociatividad horizontal, los expertos refieren que esta es relativamente mas
sencilla de implementar que la vertical. En ambos casos, es requisito encontrar un patrén comin

entre potenciales asociados.

En Gamarra, segin los expertos, se han desarrollado consorcios entre empresas para
participar en licitaciones o en el proceso de Compras MyPeru. También se han dado casos de
asociatividad entre empresas para participar en ferias o misiones tecnologicas; asi como en el

establecimiento de puntos de venta compartidos.
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Los expertos mencionan que estas experiencias no son muy comunes en el Emporio
Comercial. Gonzalo Escobar sefiala que se lograron ciertos avances en el establecimiento de redes
empresariales para participaciones como las mencionadas anteriormente. Sin embargo, estas

encontraron algunos obstaculos en el camino que impidieron su continuidad.
Los obstaculos mas comunes fueron los siguientes:

e Las empresas asociadas no seguian la misma rigurosidad en cuanto a procesos y
calidad tanto de insumos como de productos terminados.

e Elencargado de ventas solia buscar primero los intereses de su empresa particular
sobre los del consorcio.

e Pugnas entre los asociados para realizar la inversiéon como para la reparticion de

las ganancias.

Estos obstaculos impidieron que estos intentos de asociatividad entre empresas se

concreten o que perduren en el tiempo (comunicacion personal, 12 de setiembre, 2018).

Sobre asociatividad vertical, los entrevistados sefialan que en Gamarra existen multiples
asociaciones o gremios, los cuales no se encuentran activos permanentemente. Su participacion
es esporadica y condicionada a algin evento o problema repentino en Gamarra, alguna iniciativa
del Estado, etc. Seglin Julio Gamero, un factor comiin en aglomeraciones de micro y pequefias

empresas es la multiplicidad de representaciones (comunicacion personal, 04 de diciembre, 2018).

Si bien existen diversos gremios en Gamarra, estos no trabajan articuladamente. Los
representantes de los gremios estan en constante pugna por el poder o, simplemente, asumen estos
cargos con fines politicos. No hay un gremio o asociacion que represente a Gamarra plenamente,

sino que son los mismos gremios los que se atribuyen esta representacion.

Segun los expertos, los empresarios de Gamarra no se sienten representados por sus
asociaciones o gremios que dicen representarlos. Asimismo, desconfian de sus representantes.
Existe la percepcion de que los representantes de los gremios velan primeramente por sus
intereses y no por los de sus representados. Los representantes han perdido credibilidad frente a

los empresarios de Gamarra.

El estudio “Gobiernos Locales inicidndose en la promocion de las MYPE: Necesidades
actuales de Gamarra frente al TLC” elaborado por el MTPE, concluye que no se identifican
organizaciones gremiales fuertes que presenten altos niveles de representatividad y articulacion

debido a que existe un capital social débil (MTPE, 2008).

En conclusion, como menciona Julio Gamero, en Gamarra, existen asociaciones, pero no

asociatividad (comunicacion personal, 04 de diciembre, 2018). Si bien se pueden identificar
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algunas iniciativas de asociatividad entre empresas, segun Miguel La Torre, aun es necesario
trabajar en superar la desconfianza del empresario frente a sus competidores; asi como en
encontrar un factor comun que facilite este tipo de actividades (comunicacion personal, 01 de

octubre, 2018).

1.5 Sobre propuestas para mejorar la asociatividad en el Emporio Comercial

de Gamarra

En esta seccion se presentan las recomendaciones propuestas por los expertos para

mejorar los niveles de asociatividad en el Emporio Comercial de Gamarra.

Primero, todos los expertos sefialan que es necesario trabajar en la generacion de un factor
de identidad comun que facilite la asociatividad entre las empresas del Emporio Comercial. A los
empresarios les falta tomar conciencia de que no solo estan compitiendo con las empresas de su
entorno, sino que también estan compartiendo un bien comun que es el espacio y, de algiin modo,

la marca Gamarra. Por lo que deberian trabajar articuladamente.

Segundo, Miguel La Torre y Gonzalo Escobar mencionan que para fortalecer el
desarrollo de asociatividad horizontal es necesario trabajar en la mejora de la productividad de
las empresas. Es necesario, capacitar y tecnificar tanto al empresario como a la mano de obra con
la finalidad de crear bases de empresas que se encuentren en un mismo nivel que estén aptas para

trabajar de forma asociativa.

Al respecto, Julio Gamero explica que es necesario que el Estado priorice el desarrollo de
Gamarra y disefie politicas publicas que acompafien su crecimiento (comunicacion personal, 04

de diciembre, 2018).

Para el desarrollo de asociatividad vertical, los expertos opinan que se debe identificar
lideres que sean buenos referentes al interior de Gamarra, mas alla de los lideres tradicionales que
suelen aparecer en los medios. De esta forma, se garantizaria que estos sean realmente

representativos y que brinden confianza a sus representados.

Finalmente, el Experto A explica que los gremios y asociaciones deben trabajar
activamente en brindar servicios que cubran las carencias y necesidades de los empresarios de
Gamarra. De esta forma, el beneficio sera realmente percibido. Asimismo, sugiere trabajar en
pequefios grupos de empresas que tengan realmente interés en participar de asociatividad. Los
resultados obtenidos en estos pequefios grupos serviran de aliciente para que otros se unan y

generaran un efecto multiplicador interesante (comunicacion personal, 05 de setiembre, 2018).
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2. Entrevistas a asociaciones y gremios en el Emporio Comercial de Gamarra

Las entrevistas a asociaciones y gremios fueron realizadas en la tercera fase de la
investigacion y tenian como finalidad profundizar en la asociatividad en Gamarra y su desarrollo

como cluster.

En esta seccion se presenta una breve descripcion de cada asociacidon entrevistada, asi
como los hallazgos de las entrevistas. Los hallazgos de esta fase fueron organizados en cinco
categorias segliin las variables definidas en la matriz de levantamiento de informacién y son
desarrolladas en la siguientes subsecciones. En el Anexo H, se encuentra la matriz de

sistematizacion de la informacion recopilada en esta fase.

2.1 Asociaciones entrevistadas

A continuacion, se presentan descripciones de las asociaciones entrevistadas a partir de

la informacion recolectada en las entrevistas.

2.1.1 Asociacion de Exportadores del Emporio de Gamarra (ASODEX)

ASODEX es una organizacion sin fines de lucro cuyo presidente es Humberto Machaca,

quien es empresario de segunda generacion en Gamarra.

Segiin Humberto Machaca, la asociacion surge a raiz de la caida de las exportaciones al
mercado venezolano. Muchas empresas de Gamarra tenian cuentas por cobrar que no fueron
saldadas. Es en este contexto que se crea ASODEX, en defensa del exportador de Gamarra

(comunicacion personal, 26 de octubre, 2018).

Actualmente, ASODEX tiene aproximadamente 400 asociados, todos empresarios del
Emporio Comercial. Asimismo, las inscripciones estdn siempre abiertas y no tienen costo alguno.

Solo se realiza un abono mensual de 10 nuevos soles para cubrir gastos administrativos.

Sus principales actividades son (i) representar a los empresarios de Gamarra frente al
Estado, (ii) promover la exportacion de productos de Gamarra, (ii) comunicar a sus asociados

sobre iniciativas del Estado, oportunidades de capacitacion, licitaciones; entre otros.

Finalmente, Humberto Machaca reconoce que si bien no reinen a una masa critica de
empresas del Emporio, este no es el objetivo de la organizacion. ASODEX busca mantener

siempre su independencia y no suele vincularse con las otras asociaciones del Emporio.



2.1.2 Coordinadora de Empresarios de Gamarra

La Coordinadora de Empresarios de Gamarra se fundd en 1998. Su presidente es
Diogenes Alva y la secretaria general es Susana Saldafia. Ambos personajes son tomados como

referentes del Emporio por los diferentes medios de comunicacion.

Diogenes Alva, su fundador, cuenta que la organizacion se funda en defensa de la
produccion textil nacional. En 1998, la Coordinadora de Empresarios de Gamarra organiz6 una
marcha para exigir la derogacion de la ley que favorecia la venta de ropa usada en el Pert1. Esta

marcha marco el inicio de la organizacion, ya que su pedido fue atendido.

Posteriormente, en 1999 participan activamente en el proceso de limpieza y
reordenamiento del Emporio. A partir de ese afio, el principal rol de la organizacion ha sido

representar y llevar la voceria de los empresarios de Gamarra.

Segun Didgenes Alva, la Coordinadora de Empresarios de Gamarra tiene una gran
capacidad de convocatoria, muestra de ello es la marcha realizada el 13 de agosto del 2018 por
los casos de corrupcion descubiertos en la municipalidad de La Victoria. Ese dia, Gamarra

paraliz6 sus labores por unas horas y se movilizo de forma conjunta.

Sobre la cantidad de asociados, el entrevistado no precisé el nimero, ya que no cuentan
con un registro actualizado de los mismos. Asimismo, sefiald que sus actividades estan orientadas

principalmente a la representacion de los intereses de Gamarra frente a los medios y las entidades.

2.1.3 Asociacion de Productores Textiles de Gamarra

Esta asociacion fue fundada en 1999 y su presidente es Augusto Allcca, un empresario
reconocido al interior de Gamarra por su historia de éxito. Asimismo, el entrevistado refiere tener
a su cargo dos asociaciones mas (Asociacion de Pequefios Comerciantes Auténomos 8§ de enero

y Asociacion de Micro y Pequeiios Empresarios- Proyecto V).

La asociacion esta conformada por un grupo cerrado de 64 socios. Estos socios son ex
ambulantes de Gamarra, quienes, en 1999, después de un desalojo, deciden asociarse con la

finalidad de adquirir un terreno propio para la construccion de una galeria moderna.

Es asi que surge el Proyecto GAMA, cuya galeria GAMA Moda Plaza fue inaugurada
recientemente en la cuadra 12 del Jr. Gamarra. Esta galeria fue construida bajo un concepto no
tradicional. Tiene 5 pisos en los cuales se ubican empresas del sector confecciones que han pasado
previamente por un filtro para asegurar la calidad de sus productos. Ademas, cuenta con servicios
financieros, patio de comidas, estacionamiento, entre otros similares a los que ofrece un centro

comercial.
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Adicionalmente, la organizacion brinda capacitacion a sus asociados y a cualquier
empresario interesado en diferentes temas como gestion, ventas, disefio de producto, marketing

digital etc.

2.1.4 Sociedad Nacional de MYPES

La Sociedad Nacional de MYPES es una asociacién sin fines de lucro que busca
promover el desarrollo de las MYPES. Especialmente, de las que se encuentran en el Emporio
Comercial. Para ello, participan de eventos y espacios de didlogo con el Estado para hacer llegar

las demandas y necesidades del grupo al cual representan.

Su presidente es Richard Foroca, quien anteriormente fue presidente de la asociacion
Ttpac Amaru. En la formacion de Gamarra, esta asociacion tuvo una fuerte participacion al reunir

a los ambulantes que en ese tiempo vendian diversos productos en las calles.

La SNM trabajo en la defensa del Parque Induamérica en Gamarra. Richard Foroca
menciona que este parque es una de las pocas zonas de evacuacion del Emporio (comunicacion

personal, 14 de noviembre, 2018).

Actualmente, cuenta con 90 asociados y es de libre inscripcion. Los asociados pagan una
cuota minima mensual para cubrir costos administrativos. A futuro, buscan proponer a Gamarra

como el parque tematico de la moda.

2.1.5 Asociacion de Pequefios Empresarios de Gamarra (APEGA)

APEGA es una asociacion sin fines de lucro cuyo presidente es Manuel Salazar. La

asociacion fue fundada en 1993.

En ese afio, el Banco Latino ofrecia créditos preferenciales a gremios. Es por ello que
alrededor de 300 empresarios de Gamarra, deciden formar APEGA con la finalidad de acceder a

un préstamo que de forma individual no podian alcanzar.

Posteriormente, en 1995, los asociados de APEGA habian crecido empresarialmente y
requerian de capacitacion. APEGA firma un convenio con ADEX para brindar capacitaciones en
disefio, administracion y manejo de maquinas textiles. Chiemsee, Miguelito, Beroka y Woallance

son marcas fuertes de empresas de Gamarra que recibieron estas capacitaciones.

Actualmente, APEGA tiene alrededor de 300 asociados. Sus inscripciones se encuentran

abiertas y tienen un costo unico de 20 soles.

Ademas, tiene un instituto llamado APEGA Milenium en Prolongacion Huanuco 2092.

Alli se brindan capacitaciones en corte, confeccion, patronaje y en el uso de maquinas rectas, de
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remalle, recubridoras, collareteras y computarizadas. El financiamiento de estas actividades se

realiza mediante convenios con organismos internacionales.

2.1.6  Unién Nacional de Empresarios Textiles (UNETE)

UNETE es una asociacion sin fines de lucro fundada en el 2002. Surge como respuesta a
la importacion de prendas terminadas provenientes del Asia. Segun José Mufioz, la asociacion
busca la igualdad de condiciones entre la produccion peruana y la proveniente del Asia, ya que
esta ultima ingresa al pais con precios subsidiados (comunicacion personal, 17 de diciembre,

2018).

UNETE esta presidida por Jos¢ Mufioz, duefio de la empresa Textiles Muifioz.
Actualmente, cuenta con 600 asociados inscritos entre fabricas textiles, hilanderias, tejedurias,
importadoras, etc. Actualmente, se encuentra en un proceso de reorganizacion y renovacion de su

junta directiva.

Uno de sus mayores logros fue participar activamente en la demanda de la activacion de
la clausula de salvaguarda a las confecciones chinas en el 2005. A futuro, continuaran realizando
esfuerzos por proteger la produccion textil nacional frente a la asiatica, puesto que consideran que

sus pedidos no fueron atendidos a cabalidad.

2.1.7 Asociacion Peruana de Industriales Confeccionistas (APIC)

APIC fue fundada en 1980 por Manuel Yto y otros 41 empresarios. Surge para agrupar y
representar a los empresarios de la industria de confecciones de Gamarra frente al Estado. Es

reconocida como uno de los primeros gremios de Gamarra.

Actualmente, su presidente es Moisés Estela, quien es empresario de Gamarra desde hace
30 afios. Moisés Estela menciona que APIC es una asociacion real con alternancias directivas, a

diferencia de otros gremios en Gamarra (comunicacion personal, 04 de enero, 2019).

En sus primeros afios, APIC llegd a tener 2000 socios. Actualmente, se encuentran
actualizando sus registros y estiman tener alrededor de 300 socios. Ademas, es un gremio que ha

adquirido patrimonio, el cual se encuentra en Brena.

Uno de sus mayores logros fue su participacion en la gestion de luz trifasica para el
Emporio Comercial de Gamarra. Actualmente, brindan a sus asociados asesoria y capacitacion

segin sus necesidades.
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2.1.8 Céamara de Comercio de Gamarra (CCG)

La Camara de Comercio de Gamarra es una asociacion sin fines de lucro creada en el
2013. Se funda como iniciativa de un grupo de seis empresarios y como respuesta a una
oportunidad de mercado en Brasil. Una delegacion comercial brasilefia se contactd con los
empresarios de Gamarra para realizar una visita comercial al conglomerado. Por lo que, como

parte del recibimiento de la misma, se acord¢ la fundacion de la Camara de Comercio de Gamarra.

Posteriormente, en sus cuatro afios de operacion, la Camara se ha centrado en la busqueda
de nuevas oportunidades y mercados y en la promocion de los productos de Gamarra a través de
plataformas y medios innovadores. Todo ello en beneficio de los empresarios del conglomerado

de Gamarra.

Es asi que, actualmente, es administradora de los principales medios o canales que
representan al conglomerado. La Camara administra el Portal Gamarra, Fan Page Gamarra Peru,
Fan Page Portal Gamarra y Gamarra TV; a través de los cuales, brinda servicios de marketing

digital a sus asociados/usuarios.

Respecto a los asociados, la Camara cuenta con seis socios registrados que son los seis
presentes en el momento de su constitucion. Sin embargo, contractualmente, cada empresa que
recibe los servicios de la Camara adquiere la figura de asociado. Su presidente y fundador es

Gustavo Rivadeneira.

2.2 Sobre la industria de confecciones y el Emporio Comercial de Gamarra

Sobre la industria de confecciones, los presidentes de las asociaciones del Emporio
Comercial de Gamarra expresan que se encuentra en decrecimiento desde hace diez afios.

Actualmente, la industria de confecciones peruana atraviesa una situacion complicada.

Moisés Estela, presidente de APIC, sefiala que el decrecimiento del sector afecta
directamente en los niveles de formalidad de las empresas y en la recaudacion de impuestos

(comunicacion personal, 04 de enero, 2019).

Asimismo, José Mufioz, presidente de UNETE, y Augusto Allcca, presidente de la
Asociacion de Productores Textiles de Gamarra, afirman que los volumenes de produccion de las
empresas han disminuido considerablemente en los ultimos afios y que no estan operando a su

capacidad instalada.

Ademas, todos los entrevistados senalan que el ingreso de prendas terminadas importadas

provenientes del Asia es una amenaza para la industria de confecciones. Segin Moisés Estela, en
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el 2018, ingresaron alrededor de 128 millones de prendas asiaticas al mercado peruano a precios

subsidiados y con dumping.

Las prendas asiaticas han inundado buena parte del mercado peruano por sus precios bajos
con los cuales el empresario peruano no puede competir. Gustavo Rivadeneira, presidente de la

CCQG, indica que, en provincias, se venden grandes volimenes de prendas importadas.

Sin embargo, los presidentes de las asociaciones entrevistadas indican que la debilidad de
los productos asiaticos es la calidad de sus insumos. Moisés Estela afirma que el 98% de los

materiales de las prendas asiaticas son sintéticos.

En ese sentido, los entrevistados reconocen como una oportunidad la calidad del algodon
peruano, el cual es de fibra larga y uno de los mas finos del mundo. La industria de confecciones
peruana debe incluir el algodon peruano en su produccion ya que agrega valor por sus cualidades

y distinciones a nivel internacional.

Al respecto cabe precisar, que la produccion de algodén rama ha ido decreciendo
alrededor del 70% en la tltima década (INEI, 2018). Esto debido a que los campos algodoneros

se han reducido a casi la mitad. Los productores han migrado hacia otros cultivos.

Por otro lado, los hallazgos de las entrevistas a asociaciones sobre la situacion actual de
Gamarra coinciden con los recogidos en las entrevistas a expertos. Al igual que los expertos, los
presidentes de las asociaciones sefialan a Gamarra como un Pert pequefio, en el cual confluyen

diversas culturas y tradiciones.

Ademas, Moisés Estela, presidente de APIC, sefiala que, en un inicio, fue relativamente
sencillo para las empresas lograr un crecimiento sostenido. Esto se debia a que el consumidor solo
tenia como opcion de compra la produccion del mercado; sin embargo, actualmente, el empresario
de Gamarra enfrenta dificultades para ajustarse a las nuevas exigencias del mercado

(comunicacion personal, 04 de enero, 2019).

Los empresarios fundadores de Gamarra no tenian los conocimientos necesarios, pero
fueron adquiriendo conocimientos en el proceso y formandose empiricamente. Los presidentes
de las asociaciones entrevistadas coinciden en que es necesario capacitar y tecnificar tanto a los

empresarios como a la mano de obra.

Asimismo, mencionan haber ofrecido servicios de capacitacion a sus asociados sin éxito.
La excepcion es APEGA que manifiesta tener una experiencia positiva en cuanto a capacitacion.
Manuel Salazar, menciona que sus capacitaciones en uso de maquinaria son a la medida y parten

del conocimiento previo del capacitado. Ademas, recalca que siempre ofrecen un refrigerio en sus
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capacitaciones para incentivar la participacion del empresario y trabajador (comunicacion

personal, 16 de diciembre, 2018).

Diogenes Alva, presidente de la Coordinadora de Empresarios de Gamarra, sefiala que
Gamarra crecio de forma improvisada, con el esfuerzo de su gente y sin el apoyo del Estado. Hoy,
Gamarra cuenta con aproximadamente 315 galerias (comunicacion personal, 08 de octubre,

2018).

Moisés Estela, agrega que Gamarra, desde sus inicios, crecio en sentido de competencia
y no de colaboracion. Si bien la mayor fortaleza de Gamarra son sus empresarios esforzados y
trabajadores, su mayor debilidad es la indiferencia e individualismo que existe entre empresarios,

a pesar de compartir un mismo espacio fisico (comunicacion personal, 04 de enero, 2019).

Este mismo entrevistado sefiala que Gamarra, en los ultimos afios, ha experimentado un
cambio importante en su composicion. Antes en Gamarra se encontraban tanto los talleres de

produccion como los puntos de venta.

Actualmente, dado los altos costos de alquiler, los confeccionistas se han trasladado hacia
los conos. De modo que Gamarra esta formada principalmente por comercio y no produccion.

Seglin Moisés Estela, solo el 15% de la produccion se realiza en Gamarra.

En cuanto a las condiciones fisicas del Emporio Comercial, todos los entrevistados
senalan que el Emporio esta caracterizado por el desorden, la inseguridad y la suciedad.
Asimismo, refieren que estas son funciones de la municipalidad, la cual no cumple a cabalidad

con ellas.

Sobre limpieza y seguridad, varios gremios responsabilizan a los duefios de las galerias
por no hacerse cargo de las veredas y pasajes de las areas frente a sus galerias. Ademas, refieren
que las galerias no realizan mantenimiento continuo a sus galerias. Esto ayudaria a tener una

mejor presentacion frente al potencial comprador.

Asimismo, la gestion municipal anterior del alcalde Elias Cuba estuvo marcada por casos
de corrupcion como el cobro de cupos a los ambulantes de Gamarra. Humberto Machaca,
presidente de ASODEX, sefiala que el comercio ambulatorio genera desorden en las calles,
desincentiva al consumidor, afecta las ventas de las tiendas en las galerias y fomenta malas
practicas. Por ejemplo, dadas las condiciones actuales de Gamarra, algunos empresarios han
optado por salir a las calles a vender sus productos, dejando sus tiendas en las galerias

(comunicacion personal, 26 de octubre, 2018).
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Sobre el proyecto GAMA, los entrevistados mencionan esta iniciativa y reconocen las
ventajas de la ejecucion de esta galeria. Sostienen que es un primer paso para enfrentar la

competencia de los centros comerciales y atraer al consumidor moderno.

Finalmente, los entrevistados concluyen que Gamarra tiene muchas de las condiciones
para establecerse como un clister maduro; sin embargo, alin se encuentra en una fase incipiente

por la debilidad de sus relaciones.

2.3 Sobre las caracteristicas del empresario del Emporio Comercial de

Gamarra

Todos los entrevistados concuerdan en que el empresario de Gamarra es muy esforzado
y trabajador. Sin embargo, reconocen que estan constantemente sobreviviendo. El empresario de

Gamarra esta muy enfocado en su empresa y trabaja por mas de 10 horas al dia.

El empresario de Gamarra, segin Manuel Salazar, es empirico (comunicacion personal,
16 de diciembre, 2018). Por lo general, no tienen educacion superior y no han recibido una
formacion en gestion o en los procesos vinculados a su negocio. Para Didgenes Alva, el
empresario de Gamarra ha logrado progresar en medio de las adversidades (comunicacion

personal, 08 de octubre, 2018).

Sin embargo, los entrevistados reconocen que el empresario de Gamarra necesita
capacitarse para lograr enfrentar los cambios del mercado. Para ello, el empresario debe ver a la

capacitacion como una inversion y no un gasto.

A diferencia de los demas entrevistados, Humberto Machaca menciona que es erroneo
pensar que al empresario de Gamarra no le interesa la capacitacion. Para ¢€l, el problema radica
en que las capacitaciones que se ofrecen no estan acordes con las necesidades del empresario.
Para el empresario, dejar de laborar por algunas horas, representa un impacto negativo en su
economia. Machaca sugiere que las capacitaciones deben ser ofrecidas fuera del horario laboral
del empresario de Gamarra. Asi se aseguraria su participacion (comunicacion personal, 26 de

octubre, 2018).

Ademas, Moisés Estela sefiala que el empresario de Gamarra es cortoplacista. Siempre
esta buscando ganar dinero de forma rapida y no esta dispuesto a invertir en proyectos cuyo

retorno sea a largo plazo.

Adicionalmente, los entrevistados indican que el empresario de Gamarra es individualista

y desconfiado. El empresario de Gamarra ve a los otros empresarios Unicamente como su
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competencia y no esta dispuesto a colaborar con el otro. Esto se debe a que no existe un factor

que agrupe o reiina a los empresarios.

Asimismo, los entrevistados han identificado un cambio en la mentalidad del empresario.
Se refieren a la tercera generacion de empresarios que tiene un nuevo enfoque tanto en la forma
de gestionar como producir. Este nuevo grupo de empresarios ha empezado a desarrollar sus
propias marcas, mejorar el disefio de sus productos y a utilizar canales de venta innovadores.

Conoce mejor las exigencias del mercado y busca ajustarse a ellas.

Richard Foroca, presidente de la SNM, sefiala que si bien estd nueva generacion esta
innovando, no estdn desarrollando una visiéon de conjunto. Al igual que sus antecesores, estan
creciendo individualmente sin cooperar entre ellos (comunicacién personal, 14 de noviembre,

2018).

Finalmente, Gustavo Rivadeneira, presidente de la CCG, sefiala que no es correcto
pretender que todos los empresarios de Gamarra realicen los mismos cambios, ya que cada uno

satisface cierto nicho de mercado (comunicacion personal, 12 de octubre, 2018).

2.4 Sobre asociatividad en el Emporio Comercial de Gamarra

Todos los entrevistados concuerdan en que la asociatividad es un componente débil en el
Emporio Comercial. Esto se deberia principalmente a que existe una gran desconfianza entre

empresarios por causa de experiencias previas desafortunadas.

Por ejemplo, Augusto Acclla cuenta las dificultades que tuvo que pasar para lograr formar
su asociacion. En un inicio, los empresarios de Gamarra no estaban dispuestos a invertir en una
asociacion. Ellos sefialaban que anteriormente habian participado en asociaciones en las que se
gestion6 mal el dinero. Sin embargo, poco a poco, Augusto Acclla tuvo que mostrar con acciones

su integridad e ir ganando credibilidad (comunicacién personal, 25 de octubre, 2018).

Por otro lado, Manuel Salazar menciona que APEGA fue una de las primeras experiencias
de asociacion en Gamarra, por lo que fue relativamente sencillo, lograr reunir una gran cantidad
de empresarios. Sin embargo, reconoce que, por causa de malas experiencias, hoy es muy
complicado ganar la confianza del empresario para participar en asociatividad (comunicacion

personal, 16 de diciembre, 2018).

Asimismo, los entrevistados sefialan que las iniciativas de asociatividad en Gamarra
siempre han fallado. Richard Foroca y Moisés Estela narran sus experiencias de participar en

proyectos de forma asociativa.
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Antes de la clasificacion de la seleccion peruana al Mundial, la SNM logré contactarse
con el Director de Desarrollo Empresarial del PRODUCE y se convers6 sobre la posibilidad de
establecer puntos de venta de camisetas hechas en Gamarra en las diferentes entidades estatales.
PRODUCE acept6 la propuesta y requirié que se agrupe a un nimero grande de microempresarios
que puedan participar y beneficiarse de estas medidas. A pesar de los esfuerzos de la SNM por
concretar el proyecto, no se logré agrupar al nimero requerido de empresas y se perdio la

oportunidad (comunicacion personal, 14 de noviembre, 2018)

Moisés Estela y otros seis empresarios decidieron formar un consorcio con la finalidad
de elaborar productos para la exportacion. Uno de los asociados era el representante de ventas del
consorcio. Al tiempo de iniciado el consorcio, se descubrid que este derivaba los pedidos para su
empresa y no para el consorcio. Luego de este suceso, no se logro recuperar la confianza y se dio

por terminado el consorcio.

Al consultar a los entrevistados por qué no funcionan las iniciativas de asociatividad en
Gamarra, ellos refieren dos causantes: (i) la mala reputacion de los gremios y (ii) la escasa

disposicion de los empresarios a participar.

Sobre los gremios, los entrevistados sefialan que los gremios no tienen una buena imagen
frente al empresariado. Existen gremios que buscan los intereses particulares de sus representantes
y no los de sus representados. Moisés Estela, menciona que las asociaciones gremiales en

Gamarra son agrupaciones de amigos.

En ese sentido, en Gamarra, seglin los entrevistados, existen multiples asociaciones, pero
estas no son representativas para el empresariado. Los gremios no trabajan articuladamente ni
existe un liderazgo tnico para todo el Emporio. Si bien todos los presidentes reconocen que es
necesario establecer un lider o un grupo de estos que representen a Gamarra como un todo,
implementar esto ha sido realmente complejo. Muchos de los representantes ejercen este rol con

fines politicos, por lo que no estan dispuesto a ceder sus cargos.

Gustavo Rivadeneira, recuerda que cuando ¢l fund6 la CCG y puso en marcha sus
primeras actividades, los otros gremios con mayor antigiiedad realizaron acciones hostiles en su

contra e intentaron sabotear varios de sus eventos (comunicacion personal, 12 de octubre, 2018).

Ademas, los gremios no estan activos. Por lo general, reaccionan para ejercer su voceria
ante situaciones coyunturales. No ofrecen servicios reales a sus asociados constantemente. José¢
Muifioz, sefiala que esta situacion se explica, en parte, porque los presidentes de gremios no

cuentan con las capacidades para dirigir y gestionar una asociacion.
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Sobre la escasa disposicion de los empresarios, los entrevistados sefialan que del total de
asociados de sus organizaciones, es muy bajo el porcentaje de ellos que esta dispuesto a participar
activamente en el gremio. La mayoria de los asociados, una vez inscritos, no participan ni
cumplen con sus obligaciones. Los asociados suelen referir que no cuentan con el tiempo

suficiente para dedicarse a estas actividades.

Humberto Machaca agrega que el empresario de Gamarra es muy critico y no reconoce
la labor y el esfuerzo que realizan sus lideres para representarlos. Richard Foroca menciona que
velar por los intereses del Emporio Comercial es riesgoso. Las mafias que cobran cupos a los
ambulantes por ocupar ilegitimamente las calles de Gamarra intimidan y amenazan a sus

representantes.

En conclusion, las asociaciones reconocen que necesitan establecer un liderazgo tinico y
el deber de trabajar articuladamente en beneficio de Gamarra. Sin embargo, en la operatividad,

ejecutar esto ha sido complejo, debido a la multiplicidad de intereses involucrados.

2.5 Sobre propuestas para mejorar la asociatividad en el Emporio Comercial

de Gamarra

Diogenes Alva, presidente de la Coordinadora de empresarios de Gamarra, resalta que
para poder trabajar en asociatividad es necesario cambiar la mentalidad del empresario de
Gamarra. Es decir, explicar y concientizar al empresario en los beneficios de cooperar y colaborar

en beneficio del entorno en el que se encuentran.

Los entrevistados identificaron las siguientes propuestas para mejorar la asociatividad en

el Emporio Comercial.

e  Articular en una Unica asociaciéon o gremio a todos los eslabones de la cadena de la
industria de confecciones. Una asociacion en la que puedan confluir todas las
asociaciones y trabajar en conjunto haciendo llegar las necesidades de sus
representados.

e Elegir un grupo de lideres que realmente representen al empresariado. Estos lideres
deben ser empresarios de Gamarra con amplia trayectoria y buena reputacion.

e  Megjorar las actividades de comunicacion y difusion de las actividades de los gremios y
asociaciones en Gamarra. Es necesario trabajar en la transparencia y rendicion de
cuentas de los mismos.

e Exigir al Estado la mejora del marco legal de las distintas formas asociativas entre
empresas, de modo que se brinde seguridad al empresario para participar en estas

iniciativas.
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Adicionalmente, los entrevistados afadieron algunas recomendaciones de mejora
generales para el desarrollo de las empresas del Emporio Comercial: (i) exigir al Estado su
participacion en la tecnificacion de las empresas asi como en la dinamizacién de la industria y (ii)

mejorar el acceso a financiamiento de las MYPES.
3. Cuestionario a empresas del Emporio Comercial de Gamarra

En esta seccion, se presenta la informacion recogida en las 120 encuestas realizadas via
telefonica durante el mes de enero del 2019. Los hallazgos son presentados en tres secciones,
segun la organizacion del cuestionario.

3.1 Caracterizacion de las empresas encuestadas

Como se observa en la siguiente figura, el 40% del total de empresas encuestadas tiene

entre 4 y 6 afios de operacion, el 30%, de 7 a 10 afios y el 25% mas de 10 afios.

Figura 46: Empresas encuestadas, segiin afios de operacion (%)

5%

0 -3 afios
= 4 - 6 afos
40%
= 7- 10 afios

= Mas de 10 afos

Asimismo, solo 2 de los encuestados refieren haber tenido otra empresa anteriormente,

las cuales estuvieron vinculadas al sector textil.

Sobre el tamafio de las empresas encuestadas, el 100% de estas son microempresas y de

ellas, el 3.3% de ellas realiza actividades de exportacion.

Con relacién a las actividades que realizan las empresas encuestadas, el 43% de ellas
confeccionan y comercializan prendas dirigidas a un segmento de mercado especifico, el 18%
brinda servicios de acabado para los confeccionistas como bordado, estampado, botoneria, etc. y

el 17% confecciona y comercializa ropa corporativa y publicitaria.
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Tabla 19: Empresas encuestadas, segun actividades

Numero de

Actividades empresas Porcentaje
Proveer insumos para la confeccion. 20 17%
Brindar servicios de acabado para los confeccionistas 22 18%
Confeccionar y comercializar ropa corporativa y publicitaria 20 17%
Confeccionar y comercializar prendas dirigidas a un segmento especifico 52 43%
Comercializar prendas diversas. 6 5%
Total 120 100%

En cuanto a la situacion economica de las empresas encuestadas, en los ultimos tres afios,

el 46% ha reducido su nivel de ventas; mientras que solo un 15% ha aumentado.

Figura 47: Empresas encuestadas, segin nivel de ventas (%)

15%

= Ha aumentado su nivel de ventas

= Ha mantenido su nivel de ventas

= Ha reducido su nivel de ventas

46%

3.2 Percepciones sobre asociatividad

El 78% de las empresas encuestadas sefiala que las otras empresas que se dedican a la
misma actividad que la suya son sus competidores, el 16% considera que son sus competidores y
aliados y un 7% sus aliados para proyectos de colaboracion. Esto concuerda con lo dicho por los
expertos y los presidentes de las asociaciones de Gamarra, al sefialar que el empresario de
Gamarra tiene, principalmente, una vision de competencia frente a las demas empresas del

Emporio.
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Figura 48: Percepcion de las empresas encuestadas sobre las otras empresas de la
industria (%)

Ambos _ 16%
Aliados - 7%
Competidores | N 75

0% 20% 40% 60% 80% 100%

A pesar de que un 23% senala que las otras empresas son sus aliados, solo un 5% del total
de encuestados ha trabajado en algiin proyecto comercial o productivo con otra empresa de
Gamarra en los ultimos 5 afios. Estos proyectos consisten en iniciativas de asociacion horizontal

para participar en licitaciones o programas de compras del Estado.

Asimismo, el 91% de las empresas considera importante colaborar y compartir
informacion con las otras empresas del subsector confecciones en Gamarra; sin embargo, ninguna

de las empresas encuestadas comparte informacion con otras empresas.

Sobre su participacion en asociaciones o gremios en Gamarra, solo el 14% pertenece a
alguna asociacion o gremio de Gamarra. El 100% de estas son empresas que se dedican a la
confeccion y comercializacion de prendas dirigidas a un segmento especifico o de ropa
corporativa y publicitaria que pertenecen a la CCG, a través de la prestacion de sus servicios de

marketing digital.

En la siguiente tabla, se presentan los beneficios percibidos por los encuestados al
participar en alguna asociacion o gremio. La distribucion porcentual de los beneficios percibidos
se explica por el tipo de servicios que ofrece la CCG. La CCG brinda servicios de marketing
digital a través de diferentes medios. Cabe precisar que esta fue una pregunta que admitia

respuestas multiples.
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Figura 49: Beneficios percibidos por los encuestados al participar en asociaciones o
gremios de Gamarra (%)

Mejorar las condiciones para su empresa y
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Conocer a otros empresarios del rubro

Participar en proyectos o programas del Estado
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Asimismo, el 100% de las empresas encuestadas que no pertenecen a ninguna asociacion
o gremio en Gamarra, tampoco lo hizo en afios anteriores. Al consultarles sobre la principal razon
por la que no pertenece a ninguna asociacion y gremio, el 26% sefialé que no tiene confianza en
los dirigentes, el 20% que tuvo o ha escuchado sobre malas précticas en las asociaciones y
gremios, el 19% que las asociaciones y gremios de Gamarra no buscan el beneficio de los
empresarios y el 15% que las asociaciones y gremios en Gamarra tienen fines politicos y no estan
activas constantemente. Estas respuestas concuerdan con la informacion recogida en las
entrevistas a expertos y presidentes de asociaciones de Gamarra.

Figura 50: Razén principal por la que los encuestados no pertenecen a asociaciones o
gremios en Gamarra (%)
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A continuacion, se muestra qué asociaciones o gremios de Gamarra conocen los
encuestados. La asociaciéon mas conocida por los encuestados es APIC, seguida de APEGA y la
CCQG. El 8% de los encuestados no conocen ninguna de las asociaciones y ninguna empresa

sugirio alguna otra.

Figura 51: Asociaciones y gremios conocidos por las empresas encuestadas (%)
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Ademas, el 65% de los encuestados no puede nombrar a ningln representante o lider de Gamarra.
El 35% que si podia, menciond a Didgenes Alva como representante de Gamarra. Esto es
paradojico, puesto que ¢l preside la Coordinadora de Empresarios de Gamarra, la cual es la cuarta
asociacion reconocida por los encuestados. Esto se deberia a que Didgenes Alva es el personaje
mas mediatico de Gamarra. Siempre es entrevistado y llamado cuando los medios desean elaborar
algin reportaje sobre el Emporio Comercial. Los medios de comunicacion lo consideran un

referente de Gamarra.

Finalmente, el 100% de los entrevistados sefial6 no sentirse representado por los lideres, gremios
y asociaciones existentes en Gamarra. Esto corrobora los hallazgos de las entrevistas tanto a

expertos como a las asociaciones en Gamarra.

3.3 Propuestas para mejorar la asociatividad en Gamarra

Esta seccion estuvo orientada a validar las propuestas de mejora mencionadas por los
expertos y los presidentes sobre asociatividad vertical. Para ello, se disefiaron dos preguntas, en
las que se mostraba 5 opciones y debian ser puntuadas del 1 al 5, sin repetir puntuaciones. 5 era

la puntuacién mas alta y 1 la menor.

La primera pregunta, estaba referida a las caracteristicas que deberian tener una

asociacion o gremio con una propuesta atractiva para la empresa encuestada. En la siguiente tabla
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se observa la distribucion de los valores asignados a cada opcion asi como la puntuacion

acumulada®’. Para calcular esta ultima, se multiplico la frecuencia por el valor asignado.

Tabla 20: Caracteristicas de una asociacion atractiva para las empresas encuestadas

Una asociacion o gremio con una propuesta atractiva para

Puntuacion

su empresa deberia

Estar d1r1.g1da por empresarios de Gamarra con una amplia 31 | 22 | 43| 15 9 411
trayectoria.

Agrupar a todos los rubros del subsector confecciones. 10 | 15 | 25 | 22 | 48 277
Estar conformada solo por empresarios de Gamarra. 21 | 45 | 19 | 16 | 19 393
Elegir de forma democratica y periddica sus dirigentes. 11| 17 | 11 | 55 | 26 292
Tener mecanismos de control que garanticen su a7 121 2 | 121 18 427
transparencia.

Total 120 | 120 | 120 | 120 | 120 1 800

De la tabla anterior, se puede afirmar que los encuestados valoran mas el que un gremio
cuente con mecanismos de control que garanticen su transparencia, seguido del estar dirigido por
empresarios con una amplia trayectoria y el estar conformado Gnicamente por empresarios de
Gamarra. Asimismo, el agrupar a todos los rubros de la industria de confecciones se ubica en el

cuarto lugar.

La segunda pregunta estaba referida a los servicios que deberian ofrecer un gremio o
asociacion con una propuesta atractiva para las empresas encuestadas. Al igual que en la pregunta
anterior, en la siguiente tabla, se presenta la distribucion de los valores asignados y la puntuacion

acumulada.

Tabla 21: Actividades y servicios que debe brindar una asociacién atractiva para las
empresas encuestadas

actividades:

Una asociacion o gremio con una propuesta atractiva
para su empresa deberia realizar las siguientes 5 4 3 1 Puntuacion
31

2
45 | 18 | 16 | 10 431

Representar al empresario de Gamarra frente al Estado

Difundir iniciativas y oportunidades para el empresario 11 10 | 21 | 25 | 53 261
Trabajar en la mejora de Gamarra como espacio fisico 49 | 27 | 19 | 17 | 8 452
Capacitar a sus miembros 20 | 24 | 41 | 17 | 18 371
ngra:;(r);lar estrategias de marketing para promocionar 9 14121 1 45 | 31 85
Total 120 | 120 | 120 | 120 | 120 1 800

De la tabla anterior, se puede afirmar que un gremio con una propuesta atractiva deberia,

en primer lugar, trabajar en la mejora de Gamarra como espacio fisico. Esto se explica por la

27 Puntuacion acumulada= (Frecuencia de puntaje 5)*(5)+(Frecuencia de puntaje 4)*(4)+ (Frecuencia de
puntaje 3)*(3)+ (Frecuencia de puntaje 2)*(2)+ (Frecuencia de puntaje 1)*(1)
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situacion cadtica que vive Gamarra, luego de que salgan a la luz los casos de corrupcion del

anterior alcalde y la invasion de comercio ambulatorio en sus calles.

En segundo lugar, deberia representar al empresario de Gamarra frente al Estado. Luego,
brindar servicios de capacitacion para sus asociados y desarrollar estrategias de marketing para

promocionar Gamarra como un todo.

Finalmente, se consulté a los entrevistados sobre la cantidad de horas promedio a la
semana que estaria dispuesto a dedicarle a su participacion en la asociacion o gremio si cumpliese
con las condiciones anteriormente mencionadas. El 63% de empresas esta dispuesta a dedicar 1
hora semanal para participar en una asociacion; mientras que el 28%, 2 horas. Cabe precisar que
ninguna empresa manifestd disponer de mas de tres horas semanales para ese tipo de actividades.

Figura 52: Horas semanales disponibles para participar en asociaciones o gremios en
Gamarra (%)
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CAPITULO 7: CONCLUSIONES

De forma general y en respuesta a la pregunta principal de la investigacion, se concluye
que Gamarra es un claster natural que se encuentra en la Fase I: claster incipiente, debido a las

limitadas relaciones y los bajos niveles de asociatividad entre sus miembros.

A continuacidn, se presentan las principales conclusiones que sustentan esta conclusion
general. Estas fueron ordenadas segun la vinculacion de las variables definidas en la matriz de

levantamiento de informacion del Anexo C.
Sobre el término cluster y su aplicabilidad al Emporio Comercial de Gamarra:

e De la revision de la literatura pertinente al concepto de cluster y de la definicion
utilizada para la investigacion, se concluye que Gamarra seria un cluster natural que
reine a una masa critica de empresas y otros actores vinculados a la industria de
confecciones en un determinado espacio geografico. Esta proximidad ha permitido a sus
empresas alcanzar economias externas y niveles de especializacion.

e  Asimismo, de acuerdo con el enfoque de fases de desarrollo de un cluster, Gamarra se
encontraria en la Fase I: Cluster incipiente. Esto debido a las limitadas relaciones y los
bajos niveles de asociatividad entre sus miembros. Entre los empresarios de Gamarra
prim¢6 el esfuerzo individual en un momento en el cual la produccion nacional era
integramente absorbida por el mercado interno. No tuvieron necesidad de establecer
relaciones de asociatividad entre ellos ni sentian la urgencia de introducir mejoras en
tecnologia, procesos o servicios. Como resultado de la globalizacion y la apertura del
mercado, el comportamiento del consumidor ha cambiado y este es mas selectivo y
exigente. Actualmente, el cluster de Gamarra se encuentra estancado en esta fase inicial
de desarrollo y requiere ajustarse a las nuevas necesidades del mercado para poder
retomar su crecimiento y mejorar su competitividad.

e Acerca del desarrollo de Gamarra como un clister, los expertos alertan sobre un
importante cambio en su composicion. En un inicio, reunia empresas de los diferentes
eslabones de la cadena de la industria de confecciones; sin embargo, los talleres de
produccion estan migrando hacia los conos de Lima. De modo que, los expertos prevén
que Gamarra, en un futuro, se convierta en un espacio inicamente de comercializacion,
y ya no de produccion. Prevaleceria en este caso la idea de un emporio comercial antes
que una gran factoria. En esas condiciones, no podria ser visto desde la perspectiva de

un cluster.



Sobre asociatividad como factor determinante para el desarrollo de un cluster y el Emporio

Comercial de Gamarra:

La asociatividad es reconocida como un factor clave e incluso imprescindible para la
consolidacion de un cluster dado que a partir de esta se producen sinergias y mejoras en
su competitividad. Seglin los expertos y los presidentes de asociaciones de Gamarra
entrevistados, en el Emporio existen bajos niveles de asociatividad, lo cual afecta su
desarrollo como cluster.

Los bajos niveles de asociatividad en Gamarra se explican por (i) la falta de un factor
comun que articule a los diferentes actores en Gamarra, (ii) la inexistencia de un
liderazgo real y representativo, (iii) la desconfianza generalizada entre sus miembros y
(iv) el comportamiento individualista de sus empresarios. Los diferentes esfuerzos
internos y externos por revertir estos factores no han logrado desplegar los adecuados
incentivos.

Para los expertos entrevistados, para mejorar los niveles de asociatividad, se deberia
trabajar en la generacion de un factor de identidad comun que facilite la asociatividad
entre las empresas del Emporio Comercial. Los empresarios no son conscientes que no
solo estan compitiendo con las empresas de su entorno, sino que también estan
compartiendo un bien comun que es el espacio y, de algin modo, la marca Gamarra.
Las experiencias de asociatividad horizontal no soy muy frecuentes en el Emporio
Comercial de Gamarra. Se han desarrollado algunos consorcios para participar en
licitaciones y en el proceso de Compras MyPert. Sin embargo, estas iniciativas no
perduran en el tiempo. Esto se debe principalmente a que las empresas no tienen la
misma base de capacidades ni siguen los mismos estandares en cuanto a sus procesos y
a la calidad de sus productos, y estas experiencias no han conseguido transmitir
horizontalmente, las mejores practicas.

Segtin los expertos entrevistados, es urgente trabajar en la mejora de la productividad
de las empresas para mejorar la eficacia de las iniciativas de asociatividad horizontal.
Para ello, mencionan que es necesario, capacitar y tecnificar tanto al empresario como
a la mano de obra con la finalidad de crear bases de empresas que se encuentren en un
mismo nivel que estén aptas para trabajar de forma asociativa.

Sobre asociatividad vertical, se constatd que en Gamarra existen diversas asociaciones
y gremios, los cuales no se encuentran activos permanentemente. Asimismo, existe una
pugna por el poder entre sus representantes y por ser quien ejerza la voceria del
conglomerado. Los gremios han perdido credibilidad frente al empresariado de

Gamarra, debido a que muchos persiguen prioritariamente sus intereses particulares y,
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en muchos casos, fines politicos. Ademas, el empresario de Gamarra tiene escasa
disposicion para participar en las asociaciones y gremios dado que desconfia de los
mismos por experiencias previas que ha escuchado o vivido y dado que su ritmo de
trabajo le impide dedicar tiempo a este tipo de actividades.

e El panel de expertos entrevistados sefiala que se deberia articular los gremios e
integrarlos de modo que sean representativos para los empresarios para mejorar los
niveles de asociatividad vertical. Asimismo, segun la encuesta realizada, una asociacion
con una propuesta atractiva para los empresarios de Gamarra seria aquella que (i) cuente
con mecanismos de control que garanticen su transparencia, (ii) este dirigida por
empresarios de amplia trayectoria y (iii) este conformada tinicamente por empresarios
de Gamarra. Sobre las actividades que deberia realizar, deberia (i) trabajar en la mejora
de Gamarra, como espacio fisico, (ii) representar a Gamarra frente al Estado, (iii)
brindar servicios de capacitacion para sus miembros y (iv) desarrollar estrategias de

marketing para promocionar a Gamarra como un todo.
Sobre la situacion actual de la industria y del Emporio Comercial de Gamarra:

e Sobre la situacion actual de la industria de confecciones, esta se encuentra en
decrecimiento desde el 2010, al igual que el sector textil. Los empresarios de Gamarra
encuestados sefialan que su nivel de ventas ha decrecido en los ultimos afios. Asimismo,
tanto expertos como las asociaciones y gremios de Gamarra concuerdan en sefialar que
la importacion de las prendas asiaticas representa una amenaza para la industria de
confecciones peruana.

e  Actualmente, el Emporio Comercial de Gamarra se ve afectado por el incremento de
centros comerciales. Estos tltimos tienen una propuesta que se ajusta a las necesidades
del consumidor. No solo ofrecen prendas de moda y de calidad; sino también seguridad,
entretenimiento y orden. Mientras que Gamarra enfrenta problemas de seguridad,
limpieza y orden. Las calles de Gamarra se encuentran copadas por el comercio
ambulatorio lo cual dificulta el libre transito y desalienta al consumidor a ingresar a las
galerias. Sobre esto, es importante resaltar la reciente inauguracion de la galeria GAMA
Moda Plaza, la cual fue construida bajo un concepto no tradicional y pretende ofrecer
servicios similares a la oferta de los centros comerciales.

e  Sobre el empresario de Gamarra, se pudo conocer que este se caracteriza por su esfuerzo
y trabajo constante. El empresario de Gamarra es empresario por necesidad y, desde un
inicio, no contaba con los conocimientos y capacidades suficientes para operar y

gestionar su empresa. En ese sentido, fue aprendiendo empiricamente. De modo que
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opera de forma tradicional, realiza multiples funciones y se resiste a realizar cambios
para ajustar sus negocios a los nuevos requerimientos del mercado. Ademas, los
entrevistados sefialan que el empresario de Gamarra no valora la capacitacion ni esta
dispuesto a invertir en ella. Otra caracteristica importante es que es muy desconfiado y
ve a los otros unicamente como su competencia. En ese sentido, no esta dispuesto a
colaborar con el otro.

Existe una nueva generacion de empresarios en Gamarra que esta empezando a
profesionalizar el negocio y ajustarse a las nuevas necesidades del mercado. Se refieren
a la tercera generacion de empresarios de Gamarra, que son los nietos de fundadores
quienes han estudiado carreras vinculadas a la industria y estan dando una nueva vision
al negocio. Estos empresarios estan desarrollando marcas, introduciendo nuevos
disefios, mejorando su estanteria y utilizando medios digitales tanto para la promocion
como la venta de sus productos. Muchas de las tiendas de esta nueva generacion de
empresarios se encuentran en el Jr. Gamarra, exactamente, en el extremo cercano a la
Av. México en galerias como San Pedro, Damero, Ya; entre otras.

Actualmente, el Emporio Comercial de Gamarra enfrenta una situacion de desorden y
caos que se ve reflejado en la presencia de los ambulantes quienes ocupan las calles
principales y dificultan el acceso a las galerias. La gestion municipal anterior fue muy
deficiente en su labor de velar por el orden, limpieza y ornato de las calles del Emporio,
dado que estuvo involucrada en casos de corrupcion. Al cierre de esta tesis, ya se habia
producido el cambio de gobierno, el cual ha empezado a realizar cambios para mejorar
el orden y la seguridad en Gamarra. Existe bastante optimismo por parte de los

empresarios de Gamarra hacia el nuevo gobierno.
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ANEXO A: PRODUCCION DEL SECTOR TEXTIL NACIONAL

(2013-2014)

Tabla Al: Peru: Produccion de las industrias textiles, 2013-2014

CIIU

Division
Grupo

Producto

Unidad de

medida

13 Productos textiles

131 Hilatura, Tejedura y Acabados de Productos Textiles
Hilo e hilado de algodén kg 34 966 669 31276228
Hilo e hilado - (varios) kg 29 779 077 31259252
Hilo e hilado de acrilico kg 6446 194 5 888 099
Hilo e hilado mezcla kg 2 181 495 2289 148
Telas - (varios) kg 3126275 2 738 767
Telas - (varios) m 11 650 535 9899 710
Tela drill m 21 987 990 23 300 446
Telas de algodon m 39915 780 43 527 345
Telas de algodon kg 539958 617 283
Telas de poliéster m 10 402 184 6 713 094
Felpa kg 95 580 96 411

139 Fabricacion de Otros Productos Textiles
Tela jersey kg 11333968 9 790 204
Tejido de punto kg 1 813 069 1782 838
Tela gamuza kg 1353904 1438 804
Tejido rib kg 1551697 1 643 420
Tela franela kg 1306 758 1136 696
Tela pique kg 806 615 856 346
French terry kg 323470 279 675
Redes kg 5358 622 5017943
Cordeles y cabos kg 994 751 1091 772
Cordones kg 381 529 260 207

14 Fabricacion de prendas de vestir

141 Fabricacion de prendas de vestir, excepto prendas de piel
Polo unidades 84 947 845 68 602 245
Pantalon unidades 6933 457 6578214
Camisa unidades 4638115 4661 336
Ropa interior unidades 7458 343 7631323
Blusa unidades 893 731 606 668
Ropa de bebe unidades 1 384 545 1203714
Bermuda, short unidades 814 161 878 274
Terno unidades 87 444 88 636
Falda unidades 240 673 156 262
Vestido unidades 889 069 644 814
Saco (ropa) unidades 196 463 183 821
Pijama unidades 2124 838 1569 754
Conjunto de ropa (dos piezas) | unidades 267 399 241 179
Ropa de bafio unidades 122 233 87 844

139




CIIU

Divisién Producto Unidad de
medida

Grupo
Chaleco unidades 108 624 71052
Mameluco unidades 56 416 43 592
Gorra y sombrero unidades 129 753 101 529
Bata unidades 16 786 40 552
Polera unidades 473 106 330 878
Enterizo unidades 144 303 52 969
Abrigo unidades 181 242 215 649
Bividis unidades 2225824 2 854 260

143 Fabricacion de prendas de tejidos y de punto crochet

Chompa unidades 556 042 527 580
Medias par 9 888 388 10 113 860
Vestido (tejidos) unidades 4213 2 066

Fuente: INEI (2015)
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ANEXO B: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Tabla B1: Matriz de consistencia

Pregunta general

Objetivo general

Hipatesis general

Metodologia

Variables Fuentes

Conclusiones

(Como influye la
asociatividad en la
consolidacion del

Emporio Comercial de
Gamarra como un cluster?

Pregunta especifica 1

(Qué se entiende por
asociatividad y como se
vincula este concepto al
desarrollo y
fortalecimiento de un
claster?

Pregunta especifica 2

(Cual es la situacion
actual de la industria de
confecciones en el cual
operan las  empresas
participantes del Emporio
Comercial de Gamarra?

Establecer la importancia de
la asociatividad en la
consolidacion del Emporio
Comercial de Gamarra como
un claster.

Objetivo especifico 1

Revisar el marco tedrico
pertinente de asociatividad,
clisteres y capital social y
cOmo estos conceptos se
vinculan

Objetivo especifico 2

Analizar la industria de
confecciones en el Pertiy en el
mundo, en los ultimos cinco
afios, considerando su
estructura empresarial, el
comercio mundial e interno,
su cadena productiva; entre
otros.

Gamarra es un cluster que no ha
logrado consolidarse debido a la
falta de asociatividad entre sus
miembros.

Hipétesis especifica 1

La confianza es un componente
basico para el desarrollo del
capital social entendido como
un recurso intangible que
facilita la asociatividad
empresarial y el desarrollo de
clusteres.

Hipétesis especifica 2

La industria de confecciones es
altamente competitiva en el
mundo por sus bajas barreras de
entrada, tecnologias asequibles
y estructuras empresariales
flexibles, destacando aquellas
empresas y conglomerados que
logran diferenciarse, innovar y
personalizar sus productos

. Principales

Metodologia
Variables Fuentes

1. Primarias:

Entrevistas
. Capital social a expertos
. Asociatividad | 2. Secundaria
empresarial s:
Cluster Revision
bibliografi

ca

Metodologia
Variables Fuentes
exportadores e

. 1. Primarias:
importadores a

. Entrevistas
nivel
. . a expertos
internacional .
2. Secundaria
. Volumen de .
exportaciones oL,
. P Revision
) . bibliografi
1mportaciones
. ca
a nivel

nacional

Gamarra es un cluster natural que

se encuentra en la Fase I: claster
incipiente, debido a las limitadas
relaciones y los bajos niveles de
asociatividad entre sus
miembros.

Conclusiones

La asociatividad es un factor
critico para el desarrollo de
clisteres y esta sustentada en el
capital social existente y la
confianza entre sus miembros.

Conclusiones

La industria de confecciones
nacional esta  decreciendo,
debido a la baja competitividad
de sus productos frente a los
provenientes del Asia.
Asimismo, estd  compuesta
principalmente por la MYPE, la
cual requiere de mejoras en sus
capacidades tanto técnicas como
de gestion




Pregunta especifica 3

Objetivo especifico 3

Hipétesis especifica 3

. Estructura

empresarial
Cadena
productiva

\Y (3

gia

Conclusiones

(Cuales son los niveles de
asociatividad existentes en
el conglomerado  del
Emporio Comercial de
Gamarra y cual es su
efecto en su desarrollo
como un cluster?

Analizar los niveles de
asociatividad en el
conglomerado del Emporio
Comercial de Gamarra y su
efecto en la consolidacion del
mismo como un cluster.

En el Emporio Comercial de
Gamarra, existen bajos niveles
de asociatividad tanto vertical
como horizontal, esto debido a
la prevalencia de la
desconfianza entre los
diferentes miembros del
conglomerado lo que limita su
maduraciéon como un cluster
industrial.

. Historia

Capital Social

. Asociatividad

(vertical y
horizontal)
Confianza
Cluster
Caracteristicas
del Emporio
del
Emporio

. Ubicaciéon del

Emporio

Variables

Fuentes

1.

Primarias:
Entrevistas
a expertos,
entrevistas
a
asociacion
es y
gremios en
Gamarra,
cuestionari
0 a
empresario
S de
Gamarra
Secundaria
S:

Revision
bibliografi
ca

En Gamarra, existen bajos
niveles de asociatividad, los
cuales se explican por (i) la falta
de un factor comun que articule a

los diferentes actores en
Gamarra, (ii) la inexistencia de
un liderazgo real y
representativo, (iii) la

desconfianza generalizada entre
sus miembros y (iv) el
comportamiento  individualista
de sus empresarios. Todo ello
dificulta la maduracion del
Emporio como un cluster
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ANEXO C: MATRIZ DE LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

Tabla C1: Matriz de levantamiento de informacion

Macro y
micro
variables

Autores de
referencia

Preguntas
por
variable

Expertos

MINCET

Asociaciones y gremios en Gamarra
Asociacio

n de
Producto

Coordinad
ora de
Empresari res
0S en Textiles
Gamarra de
Gamarra

Empresa
SN APE | UNE API CC | riosde
GA TE C G | Gamarra

Exper ASOD
EX

Tema 1.1: Capital social
(Quéesel EN
. ENT- ENT-
Coleman, 1990 capital A1 | TA| ENT-A3 oy
1. social? 2
. Putnam, .
Conceptualiza . (Cual es el
cion del Leonardi & I del EN
capital social Nanetti, 1993 o 'tel ENT- T-A | ENT-A3 ENT-
P Lin, 2001 capia Al | ] ) A4
social en 2
un clister?
(Cuales
z(())rrillgcfnent ENT- EN ENT-
es del Al TéA ENT-A3 170 4
2. Confianza | CEPAL, 2001 | capital
como Durlauf'y social?
componente | Fafchamps, (Qué rol
basico del 2004 juega la
capital social | Toninss, 2004 | confianza ENT- EN ENT-
en la T-A | ENT-A3
. Al A4
generacion 2
de capital
social?
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Macro y
micro
variables

Autores de
referencia

Preguntas
por
variable

(Cualesla
vinculacién
entre
confianza y
capital
social?

ENT-
Al

Expertos

MINCET

UR

ENT-A3

Asociaciones y gremios en Gamarra

Asociacio
n de
Producto

Coordinad
ora de
Empresari res
0S en Textiles
Gamarra de
Gamarra

Exper ASOD

to A EX (€7

ENT-
A4

SN APE | UNE API CC

Empresa
rios de

TE C G | Gamarra

Tema 1.2: Aso

ciatividad empresarial

1.
Conceptualiza
cion de la
asociatividad
empresarial

Rosales, 1997
Liendo &
Martinez, 2001
Baquero, 2014

(Qué se
entiende
por
asociativid
ad

empresarial
9

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A 3

ENT-
Ad

CUEST

(Cuales la
vinculaciéon
dela
asociativid
ad con la
confianza y
el capital
social?

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A3

ENT-
A4

2. Beneficios
de los
procesos
asociativos

Liendo y
Martinez, 2001
Grueso,
Gomez &
Garay, 2009

(,Qué papel
juega la
asociativid
ad enel
desarrollo

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A3

ENT-
A4
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Expertos

Asociaciones y gremios en Gamarra

Asociacio
Coordinad n de
Macro y Preguntas Empresa
. Aut i | r .
micro e foromci por MINCET Exper ASOD °7 de  Producto oy ,pp yUNE API CC | riosde
variables variable UR to A EX mpresar res GA TE C G | Gamarra
0s en Textiles
Gamarra de
Gamarra
MINCETUR, |deun
2013 claster?
(La
asociativid EN
ad ofrece ENT- ENT-
beneficios Al TéA ENT-A 3 A4 CUEST
reales a las
empresas?
Valcarcel, (Cuales
2008 son los
3. Tipos o Liendo & tipos o EN
modelos Martinez, 2001 | formas ENT- | 1 A ENT-A 3 ENT-
. .. Al A4
asociativos Grueso, asociativas 2
Gomez & mas
Garay, 2009 relevantes?
Tema 1.3: Clisteres
Desde su
Porter, 1990, . EN
2003 perspfectlva ENT- T-A | ENT-A 3 ENT-
,oquéesun | Al A4
Krugman, , 2
1. cluster?
. 1992 p
Conceptualiza (Qué
. Humphrey y .
cion de . variables o
término Schmitz, 1995 1 : EN
clistor PROEXPANSI | ° "% | ENT- | 7\ | L\ ) 5 | ENT-
ON, 2003 que Al | - Ad
definirian 2
Torres, 2003 o clister
Tello, 2008 ;10 clustery
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Expertos

Asociaciones y gremios en Gamarra

Asociacio
Coordinad n de
Ma.cro y Autores de Preguntas ora de Producto El?lpresa
m-lcro referencia p'Ol‘ CCL OI MINCET | Exper ASOD Empresari res SN APE | UNE API CC rios de
variables variable T UR to A EX i GA TE C G | Gamarra
0s en Textiles
Gamarra de
Gamarra
Mendoza, diferenciari
2014 an de otro
tipo de
aglomeraci
on?
(Es EN
Gamarra un ENT- 10 A ENT-A 3 ENT-
, Al A4
claster? 2
Porter, 1998 ‘S’glf‘i‘ézs
2. Beneficios | Simon & .. EN
asociados a Hoffman, 2004 Ezlr?:f?c?ézs Ei\l"f- T-A | ENT-A 3 E};IZ-
los clasteres | CEPAL, 2010 de un 2
Roldéan, 2013 ,
claster?
2Qué
Ecotec factores
3. Factores Research & son criticos EN
que favorecen | Consulting, para el ENT- T-A | ENT-A 3 ENT-
el desarrollo | 2004 desarrolloy | Al N A4
de un cluster | CAF, 2006 consolidaci
Tello, 2008 on de un
claster?

1. Situacion
del sector en
el mundo

SNI, 2012
TRADE MAP,
2018

(Cual es el
estado
actual de la
industria

ENT-
Al

EN EN EN | EN
T-A | ENT-A 3 ENT- | ENT-B ENT-B2 | ENT-B3 | T-B ENT- | ENT- T-B | T-B
5 A4 1 4 B5 B6 2 g
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Expertos Asociaciones y gremios en Gamarra
Asociacio

n de
Producto

res

Coordinad
ora de
Empresari

Macro y
micro
variables

Preguntas

por (0) 1
variable CCL T

Empresa
UNE API CC rios de
TE C G | Gamarra

Autores de
referencia

MINCET | Exper

SN APE

UR to A (€7

textil en el
mundo?

os en
Gamarra

Textiles
de
Gamarra

2. Situacion
del sector en
el Pera

1. Situacion
del Emporio

PRODUCE,
2017
INEL 2018

PROEXPANSI
ON, 2003
MTPE, 2008

(Cual es el
estado
actual de la
industria
textil en el
Pera?

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A3

ENT-
A4

ENT-B

ENT-B 2

ENT-B 3

EN
T-B

ENT-
B5S

ENT-
Bo6

EN
T-B

EN
T-B

(Cuélesla
dinamica
del sector
textil y del
sub sector
confeccion
es?

ENT-
Al

ENT-A 3

ENT-
A4

ENT-B

ENT-B 2

ENT-B 3

ENT-
B5S

ENT-
B6

(Cuales
son las
fortalezas y
debilidades
del
subsector
confeccion
es peruano?

(Cuales la
situacion
actual del

ENT-
Al

ENT-
Al

EN
T-A

EN
T-A
2

ENT-A3

ENT-A3

ENT-
A4

ENT-
A4

ENT-B

ENT-B

ENT-B 2

ENT-B 2

ENT-B 3

ENT-B 3

EN
T-B

EN
T-B
7

ENT-
B5S

ENT-
B5S

ENT-
Bo6

ENT-
B6

EN
T-B

EN
T-B
7

EN
T-B

EN
T-B
8

CUEST
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Expertos Asociaciones y gremios en Gamarra
Asociacio

Coordinad n de

Autores de Preguntas 1] Product Empresa
micro referencia por Ol MINCET Exper ASOD 0% <¢ = TOCUE0 SN ApE API CC | rios de
variables variable T UR to A EX mpresari re§ GA C G | Gamarra

0s en Textiles

Gamarra de
Gamarra

Macro y

Comercial de | Rojas, 2012, Emporio
Gamarra 2014 Comercial
INEIL 2017 de
Gamarra?
(Como esta
conformad
oel EN EN EN | EN
Emporio | "1 | T-A | ENT-A3 | ENT7 | ENTB | pnpps | pnteg 3 | T8 | BND | BN mg | 1o | cuksT
. Al A4 1 B5S Bo6
Comercial 2 7 7 8
de
Gamarra?
(Qué lugar
ocupa el
Emporio
Comercial EN EN EN | EN
de Gamarra ENT- T-A | ENT-A3 ENT- | ENT-B ENT-B2 | ENT-B3 | T-B ENT- | ENT- T-B | T-B
Al A4 1 B5 B6
en el 2 7 7 8
subsector
confeccion
es?
(, Cuales
son los
principales EN EN EN | EN
cambios ENT- ENT- | ENT-B ENT- | ENT-
que ha Al T-A | ENT-A 3 A4 1 ENT-B2 | ENT-B3 | T-B B5 B6 T-B | T-B
experiment
ado el

Emporio
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Expertos Asociaciones y gremios en Gamarra
Asociacio
Coordinad n de
Ma.croy Autores de Preguntas ora de Producto El?lpresa
micro referencia por OI MINCET | Exper ASOD Empresari v SN APE | UNE API CC | riosde
variables variable T UR to A EX pres e§ GA TE C G | Gamarra
0s en Textiles
Gamarra de
Gamarra
Comercial
de Gamarra
en los
ultimos 10
afos?
(Cuales
son las
EN EN EN | EN
fortalezas y | ENT- ENT- | ENT-B ENT- | ENT-
debilidades | A 1 T-A | ENT-A 3 Ad 1 ENT-B2 | ENT-B3 | T-B B5 B6 T-B | T-B
2 7 7 8
de
Gamarra?
(Como era
inicialment
EN EN EN | EN
cel P ENT- I o | gNroas | ENT- | ENT-B | pir o | BNt 3 [ToB | ENE- | ENT- | p g 1
empresario Al A4 1 B5S Bo6
2 7 7 8
de
Gamarra?
2. Sobre los (Como es
empresarios el
. . EN EN EN | EN
del Emporlo MTPE, 2008 empresario | ENT- T-A | ENT-A 3 ENT- | ENT-B ENT-B2 | ENT-B3 | T-B ENT- | ENT- TB | T-B
Comercial de de Gamarra | Al 5 A4 1 7 BS5 B6 7 3
Gamarra actualment
e?
(Esta
interesado EN EN EN | EN
el ENT- T-A | ENT-A3 ENT- | ENT-B ENT-B2 | ENT-B3 | T-B ENT- | ENT- T-B | T-B| CUEST
. Al A4 1 BS5 B6
empresario 2 7 7 8
de Gamarra
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Macro y
micro
variables

Autores de
referencia

Preguntas
por
variable

en
asociativid
ad?

Expertos

(0}
T

MINCET | Exper

UR

to A

ASOD
EX

Asociaciones y gremios en Gamarra

Coordinad
ora de
Empresari
os en
Gamarra

Asociacio
n de
Producto
res
Textiles
de
Gamarra

API CC
G | Gamarra

C

Empresa
rios de

3.
Asociatividad
en el Emporio
Comercial de
Gamarra

PROEXPANSI
ON, 2003

(Existe
asociativid
adenel
Emporio
Comercial
de
Gamarra?

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A 3

ENT-
Ad

ENT-B

ENT-B 2

ENT-B 3

EN
T-B

ENT-
B5S

ENT-
B6

EN
T-B

EN
T-B

CUEST

(Existen
asociacione
S y gremios
representati
vos y
activos en
el Emporio
Comercial
de
Gamarra?

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A3

ENT-
Ad

ENT-B

ENT-B 2

ENT-B 3

EN
T-B

ENT-
B5S

ENT-
Bo6

EN
T-B

EN
T-B

CUEST

(,Como
funcionan
las
asociacione
S y gremios
de
Gamarra?

ENT-
Al

EN
T-A

ENT-A3

ENT-
A4

ENT-B

ENT-B 2

ENT-B 3

EN
T-B

ENT-
B5S

ENT-
B6

EN
T-B

EN
T-B
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Expertos Asociaciones y gremios en Gamarra
Asociacio
Coordinad n de

Empresa
ora de Producto P

Macro y Preguntas

Autores de

micro por MINCET | Exper ASOD CC rios de

referencia

variables variable UR N EX Empresari res

0S en Textiles
Gamarra de
Gamarra

G | Gamarra

(Cuales
son los
principales
obstaculos

EN EN EN | EN
para el ENT- ENT- | ENT-B ENT- | ENT-
desarrollo Al T-A | ENT-A 3 A4 1 ENT-B2 | ENT-B3 | T-B BS B6 T-B | T-B | CUEST
de la
asociativid
ad en
Gamarra?
(Como
fortalecer
la
asociativid EN EN EN | EN
ad en el ENT- T-A | ENT-A3 ENT- | ENT-B ENT-B2 | ENT-B3 | T-B ENT- | ENT- T-B | T-B| CUEST
. Al A4 1 B5 B6
Emporio 2 7 7 8
Comercial
de
Gamarra?
ENT- A: Entrevista a profundidad dirigida a expertos
ENT- B: Entrevista a profundidad dirigida a asociaciones y gremios

CUEST: Cuestionario aplicado a empresarios
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ANEXO D: GUIA DE ENTREVISTA A EXPERTOS

1.

Entrevistado:

El entrevistado tiene experiencia en temas vinculados a la investigacion como
clusteres, conglomerados, distritos industriales, asociatividad y pequefias empresas.
El entrevistado es un representante de una asociacion, gremio o institucion, que

trabaja en proyectos e iniciativas en el Emporio Comercial de Gamarra.

Objetivos:

Conocer la perspectiva del experto sobre el concepto de cluster y los factores criticos
que explican su existencia, desarrollo o declinacion.

Conocer la perspectiva del experto sobre la situacion actual del sector textil,
especificamente, el sub sector confecciones y el lugar que ocupa Gamarra en este.
Conocer las perspectivas del entrevistado sobre el Emporio Comercial de Gamarra
en términos de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

Indagar sobre el desarrollo de la asociatividad en Gamarra y su posible consolidacion
como cluster.

Conocer a la institucion entrevistada en cuanto al trabajo que realiza y su vinculacioén

con el empresariado en Gamarra.

Nota:

Hacer firmar el consentimiento informado.

Pedir permiso para grabar la entrevista para la elaboracion de matrices de recojo de

informacion.

Cuestionario:

1. Datos del entrevistado (nombre y cargo).

2. Sobre el entrevistado, (Quién es el entrevistado? ;Cudl ha sido su trayectoria y
experiencia?

3. Sobre la organizacion, jPuede describir su institucion?, ;cuando se fund6?, ;quiénes
la conforman?, ;cual es su labor en el sector? ;cudles han sido sus principales logros
y planes futuros?

4. Desde su perspectiva, ;qué es un cluster? ;Qué variables o criterios definirian un
cluster y lo diferenciarian de otro tipo de aglomeracion?

5. A partir de su experiencia, ;/cuales son los elementos basicos que conforman un

cluster? ;qué factores son criticos para lograr el desarrollo y consolidacion de un

claster?



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

(Qué papel juega la asociatividad en la existencia o desarrollo de un cluster? ;qué
tanto influye una mayor asociatividad entre los miembros del cluster para la
consolidacion del mismo? ;qué tipo de formas asociativas son mas relevantes?
Sobre el sector textil, ;como aprecia el estado actual de la industria textil,
especificamente del sub sector confecciones en el Peru? ;Cual es la dinamica del
sector? ;Cuales son sus fortalezas y debilidades?

El subsector confecciones, al igual que Gamarra, esta conformado en mas de un 90%
por micro y pequefias empresas. {Es factible pensar en desarrollar competitivamente
este subsector conformado principalmente por este tipo de empresas? cudles son las
ventajas y desventajas de este tipo de estructura empresarial?

Desde su perspectiva, jes el Emporio Comercial de Gamarra un elemento clave del
sub sector confecciones? ;Cual es la situacion actual de Gamarra? ;Como ha
cambiado en el tiempo? Fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Su institucion ha trabajado con empresas de Gamarra o alguna asociacion y/o gremio
de Gamarra, jen qué ocasiones o en cudles iniciativas?

(Como fue el trabajo con ellas? ;Cudles fueron los aspectos positivos y obstaculos
en el proceso? ;Cuales fueron los resultados?

(Como es el empresario de Gamarra? ;jHa ido cambiando en el tiempo? ;Es posible,
hoy, identificar una tipologia de empresarios?

El Estado peruano ha desarrollado diversas iniciativas en favor del empresariado de
Gamarra (por ejemplo: capacitacion, formalizacion, exportacion, etc.); sin embargo,
no se ha logrado alcanzar el impacto esperado o hacerlas sostenibles en el tiempo.
(Cuales podrian haber sido las principales dificultades?

En Gamarra, ;conoce Ud. sobre la existencia de asociatividad? ;de qué tipos o en qué
modalidades? ;conoce Ud. casos de éxito de asociatividad en Gamarra?

Si se habla de asociatividad en forma de gremios o asociaciones representativas a
todo el Emporio, jestas han logrado establecerse y ser representativas del Emporio?
,qué retos y dificultades enfrentan este tipo de organizaciones?

(La asociatividad ofrece beneficios reales a las pequenas empresas? ;Cuales son los
principales obstaculos para el desarrollo de la asociatividad en Gamarra?

Si el establecimiento de redes y relaciones entre los miembros del cluster con fines
de cooperacion contribuyen a la consolidacion de un cluster, ;como fortalecer la
asociatividad en el Emporio Comercial de Gamarra?

Finalmente, desde su experiencia, ;consideraria Ud. a Gamarra como un cluster? ;Por

qué si o por qué no?
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ANEXO E: GUIA DE ENTREVISTA A ASOCIACIONES Y
GREMIOS EN GAMARRA

1. Entrevistado:

El entrevistado es un representante de una asociacion, gremio o frente que trabaja con
empresarios de Gamarra, por lo que conoce las fortalezas y debilidades de los mismos

asi como su situacidon y expectativas.

2. Objetivos:

Conocer las perspectivas del entrevistado sobre el Emporio Comercial Gamarra en
términos de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.

Entender al empresariado de Gamarra a partir de la experiencia de trabajo de la
organizacion.

Conocer a la organizacion entrevistada en cuanto a numero de asociados, modalidad
de afiliacion, forma de trabajo, logros, planes futuros, etc.

Indagar sobre el interés asociativo en Gamarra.

3. Nota:

Hacer firmar el consentimiento informado.
Pedir permiso para grabar la entrevista para su transcripcion o elaboracion de

matrices de recojo de informacion.

4. Cuestionario:

1.
2.

Datos del entrevistado (nombre y cargo). Indagar por su historia en Gamarra.

Sobre la organizacion asociativa, ;Qué tipo de organizacion es?, jcuando se fundo?,
(quiénes la conforman?, ;cual es la forma de afiliacion? ;Qué logros ha alcanzado la
organizacion y cudles son sus planes futuros?

Sobre el sector, ;como aprecia el estado actual de la industria textil y confecciones
en el Pera?

Sobre Gamarra, ;como definiria la situacion actual de Gamarra como Emporio?
(Cuadl es la situacion de las empresas en Gamarra? ;Como clasificaria a las empresas
que operan en Gamarra?

(Cuales son las fortalezas y debilidades de Gamarra? ;Cuales son las oportunidades
y amenazas?

Segtin un estudio de Arellano, Gamarra ha dejado de ser el lugar preferido para hacer
compras, siendo desplazada por los centros comerciales que ofrecen mayor seguridad
y orden. ;Como enfrenta Gamarra este cambio y/ o tendencia?

(Cuadles son las principales amenazas que enfrenta la industria confeccionista?
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10.
11.
12.
13.
14.

(Como es el empresario de Gamarra? Fortalezas y debilidades

(Es comun que los empresarios trabajen de forma coordinada o articulada?

(Se asocian? ;Para qué se asocian?

(Los gremios y/o asociaciones son representativas para el empresariado?

(Participa activamente el empresario en actividades asociativas?

Recoger propuestas de mejora para el Emporio de Gamarra y el fortalecimiento de la

asociatividad y el empresario.

155



ANEXO F: CUESTIONARIO PARA EMPRESARIOS DE
GAMARRA

A. Sobre la empresa:

1.
2.

(Cuantos afios de operacion tiene su empresa?  afios
Anteriormente, ;tuvo alguna otra empresa?
a) Si
b) No
2.1 Siresponde si, jpertenecia al sector textil?
a) Si
b) No
Indique el tamafio de su empresa:
a) Microempresa (150 UIT)
b) Pequeiia (1700 UIT)
¢) Mediana (2300 UIT)
Segun su perspectiva en los 3 ultimos afos, su empresa:
a) Ha aumentado sus ventas.
b) Ha mantenido su nivel de ventas.
¢) Hareducido su nivel de ventas.

Su empresa se dedica principalmente a:

a) Proveer insumos para la confeccion (hilos, telas, botones y otros accesorios).

b) Brindar servicios de acabado para los confeccionistas (bordado, estampado,

botoneria, etc.)

¢) Confeccionar ropa corporativa y publicitaria.

d) Confeccionar y comercializar prendas dirigidas a un segmento de mercado

especifico.
e) Comercializar prendas diversas
f) Otros:
(Su empresa exporta?
a) Si
b) No

B. Sobre asociatividad en Gamarra:

L.

Para Ud. las otras empresas que se dedican a la misma actividad que su empresa son:

a) Sus competidores.

b) Sus aliados para proyectos de colaboracion.



c) Ambos

(Ha trabajado en alglin proyecto comercial o productivo con otra empresa de Gamarra
en los ultimos cinco afios?

a) Si

b) No

2.1 Sirespondio si, ¢podria describirlo?

(Considera Ud. importante colaborar y compartir informacion con las otras empresas
del subsector confecciones en Gamarra?
a) Si
b) No
3.1 Sirespondi6 si, ;;Su empresa comparte informacion con otras empresas? ;De
qué forma?
a) Si
b) No
Actualmente, ;pertenece su empresa a alguna asociacion o gremio en Gamarra?
a) Si
b) No

4.1 Si responde si, /cual?

4.1.1 ;Pertenecer a dicha asociacion le ha ayudado a? (Puede
marcar mas de una alternativa)
a) Conocer a otros empresarios del rubro.
b) Compartir conocimiento y buenas practicas entre
empresarios.
¢) Mejorar las condiciones para su empresa y Gamarra.
d) Participar en proyectos o programas del Estado y otras
organizaciones.
e) No he percibido beneficio alguno.
4.2 Si responde no, janteriormente, su empresa ha pertenecido a alguna
asociacion o gremio?
a) Si
b) No
4.2.1 Sirespondio si, ;a qué organizacion pertenecio y hasta qué

ano?
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4.2.1.1 Su experiencia en dicha asociaciéon o gremio
fue:
a) Muy buena
b) Buena
¢) Mala
d) Muy mala

4.3 Si respondi6 no en la pregunta 2, ;por qué no pertenece a ningun gremio o

asociacion?

a)
b)
¢)
d)

No tengo confianza en los dirigentes.

No tengo interés en pertenecer a alguna asociacion o gremio.

Las asociaciones y gremios no me parecen utiles y/ o beneficiosas.

Las asociaciones y gremios en Gamarra tienen fines politicos y no estan
activas constantemente.

Tuve o he escuchado sobre malas practicas en las asociaciones y
gremios.

Las asociaciones y gremios de Gamarra no buscan el beneficio de los

empresarios de Gamarra.

4.4 En la siguiente lista, marque con una X las asociaciones o gremios que Ud.

conoce.

a)
b)
c)
d)
e)
f)
g)
h)
)
i)

Coordinadora de Empresarios de Gamarra
Asociacion de Exportadores del Emporio de Gamarra
Asociacion de Pequefios Empresarios de Gamarra
Asociacion de Productores Textiles de Gamarra
Sociedad Nacional de MYPES

Unién Nacional de Empresarios Textiles

Asociacion Peruana de Industriales y Confeccionistas
Federacion de Empresarios de Gamarra

Céamara de Comercio de Gamarra

Otros:

(Puede nombrar a algln representante de Gamarra?

a) Si
b) No

5.1 Si respondi6 si, ;Quién?

(Se siente Ud. representado por los lideres, gremios y asociaciones de Gamarra?

a) Si
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b) No
C. Propuestas y recomendaciones de mejora

1. Ordene las siguientes frases del 1 al 5 sefialando su importancia (5 es el de mayor
importancia y 1 el de menor importancia). Una asociacién o gremio con una
propuesta atractiva para su empresa deberia:

a) Estar dirigida por empresarios de Gamarra con una amplia trayectoria.
b) Agrupar a todos los rubros del subsector confecciones.

¢) Estar conformada solo por empresarios de Gamarra.

d) Elegir de forma democratica y periddica sus dirigentes.

e) Tener mecanismos de control que garanticen su transparencia.

2. Ordene las siguientes frases del 1 al 5 sefialando su importancia (1 es el de mayor
importancia y 5 el de menor importancia). Una asociaciéon o gremio con una
propuesta atractiva para su empresa deberia brindar los siguientes servicios o realizar
las siguientes actividades:

a) Representar al empresario de Gamarra frente al Estado
b) Difundir iniciativas y oportunidades para el empresario
¢) Trabajar en la mejora de Gamarra como espacio fisico
d) Capacitar a sus miembros
e) Desarrollar estrategias de marketing para promocionar Gamarra
3. Ud. como asociado o miembro de un gremio, estaria dispuesto a dedicar en promedio:

Horas semanales
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ANEXO G: MATRIZ DE SISTEMATIZACION DE ENTREVISTAS A EXPERTOS

Tabla G1: Matriz de sistematizacion de entrevistas a expertos (Parte 1)

Nombre

Gonzalo
Escobar

Gerente del
Gremio
Indumentaria
(CCL)

Sobre el término cluster y su vinculacion a la

asociatividad

Gamarra no es un cluster maduro. Es un agrupamiento
de empresas con un interés comun. Lo tnico que las
agrupa es el pertenecer a un mismo sector. No existen
relaciones de asociatividad entre ellos.

No se ha desarrollado trabajos en conjunto con un
beneficio comun de Gamarra como un todo.

Estan agrupados pero no articulados.

En el Perd, no existe ningin cluster, solo
agrupamientos.

Si se buscase generar un cluster, seria el del sector
textil y estaria ubicado mas alla de la zona de Gamarra.

Sobre la industria de confecciones y el Emporio Comercial de

Gamarra

Para poder entender Gamarra es necesario conocer la historia de
Gamarra y como se origind el negocio. Los proveedores de
manufactura se encontraban en el Centro de Lima. Luego, se
trasladan a La Victoria. Es por ello que, por conveniencia, las
empresas se ubican alrededor de los mismos se vinculan al
sector.

Actualmente, el negocio del conglomerado ya no es
confecciones, sino el inmobiliario. Los talleres y confeccionistas
se han desplazado hacia los conos por causa de los altos costos
de alquiler.

Actualmente, existen talleres pequefios que atienden cantidades
bajas y al momento.

Gamarra es asociado a productos con bajos estandares de calidad
y con condiciones laborales minimas.

Las empresas de Gamarra viven el dia a dia, no tienen registros
ni realizan medicion alguna.

Cabe precisar que existen empresas que nacieron en Gamarra,
que han logrado desarrollar y posicionar sus marcas y tienen
tiendas en centros comerciales fuera de Gamarra.

Gamarra necesita mejorar en temas de seguridad, orden y
limpieza. Para poder competir con las nuevas propuestas de los
centros comerciales. El consumidor si es sensible al precio.

La industria de confecciones se encuentra estancada. Se requiere
dinamizar el sector. Para ello, se deben instaurar programas
como los del millén de uniformes.

En su momento, Venezuela fue un mercado de exportacion muy
fuerte para Gamarra basicamente por los beneficios que se
generaban por el tipo de cambio.




Nombre

Sobre el término cluster y su vinculacion a la

asociatividad

Sobre la industria de confecciones y el Emporio Comercial de

Gamarra

Julio Gamero

Especialista de
Empleo
(OIT)

La asociatividad es clave en un cluster. Esta se sustenta
en la confianza.

La interaccion entre los miembros genera nuevas
oportunidades de negocio.

La asociatividad mejora la eficiencia colectiva al
interior del cluster. Ademas, disminuye los costos de
asimetria de informacion.

Hay mucha discusion sobre si Gamarra es o no un
clister. En Gamarra, hay pequefias unidades
empresariales de produccion y comercio. Los talleres
estan en los conos.

Un cluster es una agrupacion de empresas en un
determinado espacio geografico vinculadas a un
mismo sector. Esta aglomeracion permite el desarrollo
de economias de escala.

Para la politica publica, hoy en dia, Gamarra no tiene
importancia. Tampoco, se ha otorgado prioridad al tema de las
MYPES.

Gamarra se vio afectada por el proceso de globalizacion,
apertura de mercado, etc. Antes, la produccion nacional era
absorbida por el mercado. Luego de la apertura, el consumidor
es exigente y tiene mayores opciones.

Actualmente, Gamarra se estd convirtiendo en un punto de
venta. La confeccion se ha trasladado hacia los conos.

Gamarra se ha caracterizado por su escasa vinculacion a las
politicas publicas. Si bien agrupa a un porcentaje importante de
empresas de un determinado sector y genera empleo, no se han
desarrollado politicas publicas que apoyen y promuevan su
desarrollo.

Gamarra esta orientada principalmente al mercado nacional. Su
nivel de exportacion es muy bajo.

La innovacion tiene un costo alto que el empresario de Gamarra
no esta dispuesto a asumir. Hay mucha copia.

Gamarra esta posicionada en la mentalidad del consumidor.
Hay dificil accesibilidad para llegar a Gamarra. Al interior es
dificil transitar.

Gamarra crecié sin un plan y de forma desordenada. Su
crecimiento no estuvo vinculado a politicas publicas.

Miguel La Torre

Coordinador de
la Oficina de

Comercio
Exterior en
Gamarra
(MINCETUR)

Gamarra estd en una fase previa al trabajo como
cluster. Se requiere desarrollar asociatividad y superar
la desconfianza.

La industria de confecciones, en afios anteriores, ha estado
decreciendo. Actualmente, ha empezado a crecer a un ritmo
lento.

La industria de confecciones esta conformada principalmente
por micro y pequeflas empresas. Estas son de sobrevivencia. La
mediana empresa produce bajo la marca de sus clientes.

El estar conformada principalmente por MYPES brinda
versatilidad. Permite atender pedidos a la medida.
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Nombre

Sobre el término cluster y su vinculacion a la

asociatividad

Sobre la industria de confecciones y el Emporio Comercial de

Gamarra

Las empresas en Gamarra tienen baja productividad. La mano
de obra no es especializada. Se han formado empiricamente.
Falta profesionalizar el negocio.

En su momento, Gamarra exportaba fuertemente a Venezuela,
pero este mercado no era exigente. No pedida calidad, disefio ni
moda.

Las empresas de Gamarra no estan a la altura de las demandas
del consumidor actual.

En Gamarra, se quejan mucho del ingreso de productos
terminados del Asia; sin embargo, ellos para abaratar costos
utilizan insumos importados de ese mismo continente.

Las empresas en Gamarra no tienen registros, no miden.

Hay un nuevo grupo de empresarios que buscan impartir un
concepto diferente. Sin embargo, eso no es suficiente. Si bien
desarrollan su marca, no hay procesos creativos ni disefio. Son
copias de lo que se viene ofreciendo en los retail.

Experto A

No disponible

Un cluster es mas que una simple agrupacion
geografica de empresas. Requiere de fuertes
interrelaciones entre sus miembros que les permita
competir y cooperar.

La asociatividad es un componente basico para el
crecimiento de un clister. Ayuda a pensar como un
todo y superar los intereses personales.

Gamarra no es un clister, Es una agrupacion
geografica de empresas que se generé de forma
espontanea. No ha llegado a articularse como un
cluster, ni a desarrollar asociatividad, ni a pensar como
un todo.

No existen solidas interacciones entre sus partes, ni
vision de conjunto.

Gamarra como Emporio Comercial estd fuertemente
posicionado en la mentalidad del consumidor peruano.
Gamarra esta asociado con productos con bajos estandares de
calidad a bajo precio.

El mercado actual tiene nuevas exigencias. Gamarra no ha
aprendido a adaptarse a los cambios generados por la
globalizaciéon. Antes, el mercado nacional consumia
necesariamente la producciéon nacional. Hoy es mucho mas
selectivo.
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Tabla G2: Matriz de sistematizacion de entrevistas a expertos (Parte 2)

Sobre propuestas para mejorar la

Sobre las caracteristicas del empresario At . c
P asociatividad en el Emporio Comercial de

Sobre la asociatividad en el Emporio

Nombre :
Comercial de Gamarra

Cargo

del Emporio Comercial de Gamarra

Gerente  del

Existe un grupo nuevo de empresarios
de generaciones recientes con una
vision diferente y fresca dispuesta a
enfrentar las nuevas exigencias y
demandas del mercado.

El empresario de Gamarra es
cortoplacista. Desea siempre un pronto

Los modelos de asociatividad han
funcionado en varios paises, pero en el
Peri no. En el proyecto de redes
empresariales, se intent6 implantar los
modelos de asociatividad, pero no se
obtuvieron los resultados que se
esperaban.

En el estudio, se hallé que no hay un
patron comun que aglutine a los
diferentes actores de Gamarra. No hay
algo que los cohesione como un todo.

Gamarra

Es necesario desarrollar un factor de
identidad en comun que permita el
desarrollo de asociatividad entre los
miembros de Gamarra.

Es urgente trabajar en homologar las
empresas de Gamarra en términos de
capacidades. Deberian estandarizar sus

Los gremios existentes no trabajan en
conjunto. No se relacionan.

Gonzalo | Gremio . . . . <
Escobar | Indumentaria retorno de su dinero. No realiza La asociatividad vertical es procesos y formas de gestion.
scobar . X . X )
(cCL) inversiones a largo plazo. relativamente mas complicada que la Se debe buscar crear bases de empresas
e Para determinar su produccion, el horizontal. Es necesario buscar un homogéneas que permitan comenzar a
empresario de Gamarra, observa a su patrén que los una. trabajar en asociatividad.
competencia y, muchas veces, copia o En Gamarra, hay muchos gremios y Se deben identificar lideres, buenos
toma lo que esta hace. presidentes, pero no son referentes al interior de Gamarra que
e No hay innovacién en los productos ni representativos. puedan representar 'y  garantizar
disefos. Copian bastante entre ellos. Estos representantes no son buenos transparencia a sus miembros.
referentes, han perdido credibilidad.
No brindan seguridad frente a sus
representados.
No hay asociatividad en Gamarra.
Existen muchas asociaciones en Las MYPES no son obstaculo para el
Gamarra, pero no asociatividad. desarrollo de Gamarra, sino una ventaja
. Especialista . . No hay una tnica asociacion o gremio por la flexibilidad que representa. Se
Julio e Los empresarios de Gamarra estan . :
de Empleo . . que represente a Gamarra como un necesitan MYPES pero asociadas.
Gamero creciendo sin apoyo del Estado. .
(OIT) todo. Es necesario homologar las empresas.

Que todas se encuentren en un mismo
nivel.

163




Sobre propuestas para mejorar la
asociatividad en el Emporio Comercial de
Gamarra

Sobre las caracteristicas del empresario
del Emporio Comercial de Gamarra

Sobre la asociatividad en el Emporio

Nombre .
Comercial de Gamarra

Cargo

Un factor comtn en micro y pequeiias
empresas es la multiplicidad de
representaciones.

El empresario de Gamarra no confia en
sus representantes.

Se debe buscar en las nuevas
generaciones, a quienes perciban un
valor agregado al trabajar de forma
asociada.

No hay un liderazgo fuerte propio de
Gamarra que sea validado por los
empresarios.

El Estado debe intervenir
estandarizar sus procesos.
Gamarra requiere de politicas publicas
que acompailen su crecimiento.

para

Coordinador
de la Oficina

El empresario de Gamarra se ha
formado en el camino. No tiene una
formacion académica y profesional que

No hay colaboracion ni asociatividad
entre las empresas de Gamarra.

Los empresarios de  Gamarra
desconfian de sus representantes.

Hay mucho gremio en Gamarra, pero
no se llevan bien entre ellos.

La participacion de alguna institucion
estatal para una propuesta de
asociatividad en Gamarra no ayuda a
superar la desconfianza.

Es necesario trabajar primero en
mejorar la productividad de las
empresas.

Miguel |de Comercio lo respalde. N it . Hay que profesionalizar al empresario.
. . ° . ., . ..
La Torre | Exterior ~ en| e Elempresario hace todo en su empresa. 0 cxiste Guna asociacion %ue Capacitar en gestion, medios digitales,
Gamarra Abarca todas las funciones del negocio. represente a (qamarra como un todo. imagen corporativa, disefio, gestion de
MINCETUR . Cada gremio vela por sus propios
( )| o Los empresarios de Gamarra son muy ) . . marcas, etc.
intereses no trabajan articuladamente. .
desconfiados. , ) En el caso de la OCER, requieren que
e En Gamarra, hay mas de 20 mil .
o5 1 1 et las empresas tengan las capacidades
empresarios, los cuales no se sienten .
P ¢ d’ 1id para exportar. El PRODUCE deberia
representados en sus lideres. . . .
p cubrir esos vacios y desniveles entre las
empresas.
. Las asociaciones y gremios deben
e El empresario de Gamarra es . o . . -
Experto . . . . e En Gamarra, no existe asociatividad ni brindar servicios reales para sus
No disponible tradicional. No entiende las nuevas . . . .
A trabajo articulado. asociados. Que cubran sus carencias y

formas de hacer negocio. Por ejemplo,

necesidades. Por ejemplo, informacién
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Sobre propuestas para mejorar la

R0 R DGR Wl B G @A T D asociatividad en el Emporio Comercial de

Comercial de Gamarra

Sobre las caracteristicas del empresario

Nombre Cargo

del Emporio Comercial de Gamarra

el uso de paginas web, redes sociales,
ventas en linea, etc.

e El empresario de Gamarra es muy
temeroso y desconfiado. No esta
dispuesto a arriesgar para concretar sus
proyectos.

e El empresario de Gamarra tiene una
mentalidad cerrada. No se deja ensefiar.
Persiste en los antiguos medios por lo
que consiguié tener sus primeros
ingresos.

e El empresario de Gamarra no valora la
capacitacion. Para ¢él, invertir en
capacitar a su personal es arriesgarse a
perderlo. Invertir en su propia
capacitacion es tiempo sin laborar; por
ende, sin ganar.

e El empresario de Gamarra hace de
todo. Asume todas las funciones en su
negocio.

e El empresario de Gamarra no conoce
sus costos reales. Define sus precios
segun los de su competencia.

e El empresario de Gamarra sobrevive
constantemente. Es muy esforzado y
constante.

e El empresario de Gamarra tiene mucho
conocimiento empirico, basado en
ensayo y error.

e Es empresario por necesidad. No tiene

las capacidades ni competencias para

serlo. Ha ido aprendiendo en el camino.

Los empresarios no se juntan para
abarcar mejores oportunidades, como
por ejemplo, realizar exportaciones.

Los gremios existentes se niegan entre
ellos y buscan cada uno sus intereses
particulares.

Ninguno de los gremios de Gamarra
representa una masa critica considerable
de empresas. No trabajan en conjunto.

Gamarra
sobre tendencias o modulos de gestion
tributaria o contabilidad. De modo que
se favorezca su formalizacion.
Se deberia trabajar asociatividad en
grupos pequefios, con aquellos que
realmente quieran trabajar. Estos
grupos generaran resultados que
tendran un efecto multiplicador en las
demas.
Gamarra se formdé por pequeias
aglomeraciones por zonas segun sus
lugares de origenes. Del mismo modo,
se puede trabajar por grupos que luego
generen un efecto multiplicador
interesante.
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ANEXO H: MATRIZ DE SISTEMATIZACION DE ENTREVISTAS A ASOCIACIONES Y GREMIOS

Tabla H1: Matriz de sistematizacion de entrevistas a asociaciones y gremios (Parte 1)

Nombre | Institucion

Sobre el entrevistado

\ Sobre la organizacion \

Sobre el sector

APIC nace hace 38 afios. Como resultado de la
necesidad de crear un gremio para representar
a Gamarra como un todo.

Fue uno de los primeros gremios de Gamarra.
Lo fundaron 41 personas bajo la presidencia de
Manuel Yto.

Es un gremio organizado, tiene alternancias en
sus directivas.

Es un gremio con patrimonio. Representa a los
exitosos de Gamarra. Su patrimonio estd en
Brefia.

En su momento, llego a los 2000 socios.

El sector textil estd en una situacion
complicada. El consumidor peruano busca
precio y no calidad, segun la vision de la
organizacion.

El TLC con China esta destruyendo el mercado
interno peruano.

El Pert deberia aprovechar la calidad del
algodon peruano; sin embargo, se consumen
prendas importadas de menor calidad.

En los ultimos afios, el sector ha decrecido.
Afecta a la formalidad, la recaudacion de

Moisés APIC e Inici6 en Gamarra hace 30 Actualmente, supone que sean 300 socios. impuestos, etc.
Estela afios. e Estan haciendo una actualizacion de datos para 128 MM de prendas chinas han ingresado al
abrir las inscripciones una vez mas. Pert en el 2018 a precio dumping. El mercado
e Las compras de FONCODES, son bajo esta invadido por productos chinos a precios
iniciativa de APIC. bajos.
e Hicieron misiones comerciales a diferentes El empresario peruano no puede competir con
paises como Rusia, cuba, Colombia, EEUU. esos precios, ya que son hechos con mano de
e Gestionaron la luz trifasica para Gamarra. obra explotada, materiales reciclados, etc. El
e Para inscribirse a APIC, es necesario ser 98% del producto asiatico es sintético.
confeccionista. Hay una oportunidad para ofrecer productos al
e APIC brinda asesoria para las mercado nacional de materiales naturales que
COMPRASMYPERU. protegen el medio ambiente y dan empleo a los
e Losregistros y bases de APIC estan peruanos.
desfasadas.
Humber . . e S
e Tiene un negocio familiar de | ® Organizacion sin fines de lucro. . ,
to ., , El sector textil esta estancado desde hace
ASODEX segunda generacion. En el e Nace como resultado de la caida del mercado S
Machac o varios afios.
a 2000, se inicia en Gamarra. venezolano.
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Sobre el entrevistado

Sobre el sector

Nombre | Institucion

‘ Sobre la organizacion \

Agrupa alrededor de 400 empresarios de
Gamarra. Las inscripciones no tienen costo y
estan siempre abiertas. Los socios abonan para
gastos administrativos 10 soles mensuales.
Comunican iniciativas, eventos del Estado y de
otras instituciones. Por ejemplo, Compras
MYPERU.

Han realizado dos proyectos. Primero, comprar
el ex penal San Jorge para construir un centro
comercial moderno.

Otro proyecto fue adquirir estacionamiento
para los asociados.

Como organizacion, mantienen su
independencia. No se vinculan con otras
asociaciones.

No pretende acaparar toda Gamarra, sino a los
vinculados a la exportacion.

El entrevistado tiene varias
asociaciones a su cargo.

Se fundo la asociacion con la finalidad de
conseguir un terreno propio para construir una
galeria bajo un concepto moderno.

Esta formada por 64 socios. Son ex
ambulantes. En 1999, se forma la asociacion,

Asociacion Est n: Asociacion de luego de un desalojo.
de stas son: /is0clacio e Construyeron la Galeria GAMA. Actualmente, | ¢ La produccion ha disminuido. Se ha visto
Augusto Pequefios Comerciantes . . .
Productores \ tienen sus puntos de venta en los primeros mermada por el ingreso de productos
Allcca . Auténomos 8 de enero. . . . . . .
Textiles de . . niveles. Se estan atin vendiendo las tiendas de terminados asiaticos a menor costo.
Asociacion de Micro y . .
Gamarra Pequefios Empresarios- los pisos superiores.
q P e Para el ingreso a GAMA, hay un primer filtro
Proyecto V. . . .
que analiza el perfil del empresario, la calidad
del producto, etc.
e Brindan charlas y capacitaciones de diferentes
organizaciones. Esto no es muy recurrente.
. ordinado L En 1 la organizacion. rticipa . .
Diogene Co Se inicia en Gamarra en el * En 1998, sc funda la organizacién. Se particip e El sector se ha visto afectado por el ingreso de
ra de ~ , en una marcha para derogar una ley que J . .
s Alva . afo 1962. Se desarrolld , ropa asiatica con precios muy bajos.
Empresario favorecia la venta de ropa usada,
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Nombre | Institucion Sobre el entrevistado \ Sobre la organizacion \ Sobre el sector
s de como vendedor en diferentes | e En 1999, participaron en el proceso de

Gamarra rubros de la industria. limpieza y reordenamiento de Gamarra.

e Tiene gran capacidad de convocatoria.
Organizo6 la tltima marcha contra la
corrupcion.

e La principal finalidad del gremio es representar
y llevar la voceria de Gamarra.

e El Banco Latino daba crédito a los gremios. Es
por ello que para acceder a ese préstamo se
retnen 300 socios y forman APEGA. Esto fue
en 1993. Fue uno de los primeros gremios.

e Laasociacion crecid. Se accedieron a nuevos
préstamos.

e Luego, en 1995, se dan cuenta que necesitaban
capacitarse. Es por ello que firman un
convenio con ADEX para capacitar en disefio,
administracion y manejo de maquinas.

e Marcas como Beroka, Chiemsee, Miguelito,

e Viene de un negocio e Elingreso de prendas terminadas provenientes

Manuel APEGA familiar. Alli aprendio para Woallance. etc del Asia son la principal amenaza para el sector.
Salazar luego abrir su propio > . . Estas prendas han copado el mercado y
. e Actualmente, tienen 200 afiliados. Tienen un N .
negocio. afectado la produccion nacional.

local en Av. Huanuco con Italia.

e Siguen brindando capacitacion en manejo de
maquinaria.

e Para inscribirse, se presenta un formulario y se
paga 20 soles.

e Tienen convenios con organismos
internacionales para financiar sus
capacitaciones en manejo de maquinaria,
marketing, gestion, etc.

o En sus capacitaciones, ofrecen coffe break.

e Llego a Gamarraen 1980. Es | ¢ UNETE se forma en el 2002, como respuesta

e El sector textil esta en decrecimiento desde

José Ingeniero Quimico. al ingreso de ropa asiatica. Es la reunion de un ~ .
- UNETE & . Q .. g P . . hace 10 afios. Las empresas no estan operando
Mufioz e Por la crisis econémica del grupo de empresarios textiles que luchan . .
. . . en su capacidad instalada.
momento, no encontraba contra la importacion de ropa china.
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Sobre el entrevistado

Sobre el sector

Nombre | Institucion

trabajo. Es por ello que opto
por iniciar un negocio textil
Abri6 un taller y
confeccionaba polos. Llego un
momento en el que no
encontraba suficiente tela para
producir. Por lo que decide,
producir su propia tela.

Otros confeccionistas le
pedian que les provea tela. En
ese proceso, cambia de giro de
negocio.

Hoy tiene empresas textiles.
Hilanderia, tejeduria, etc.

‘ Sobre la organizacion \

Se busca la igualdad de condiciones para que
la produccién peruana pueda competir con la
asiatica.

En el 2005, logran que se firme una
salvaguardia por 45 dias.

Esta formado por fabricantes de telas,
hilanderias, etc.

Tienen alrededor de 600 asociados inscritos.
Para la inscripcion, solo se requiere ser parte
de algun eslabon del sector textil. El costo de
afiliacion es de 20 soles mensuales.
Actualmente, UNETE esta renovando su junta
directiva. Sus proyectos son continuar con la
proteccion del sector textil frente a los
productos asiaticos.

No se esta compitiendo en las mismas
condiciones. Sus precios son subsidiados y con
dumping.

El sector necesita de politicas que puedan
dinamizar la economia. La produccién de
algodon se ha reducido. Esto afecta al sector. El
algodon peruano es de fibra larga y uno de los
mas finos en el mundo. No se esta
aprovechando esto.

La crisis econémica del primer
gobierno de Fujimori llevo a
buscar nuevas oportunidades.
Empezo vendiendo retazos y

La organizacion ha trabajado en la defensa del
Parque Induamérica para la prevencion de

La necesidad de llegar al
cliente final hizo que empiece
a utilizar la web.

cliente final y las empresas registradas en el
portal.

Hoy en dia estan trabajando en tiendas
virtuales asociadas al portal que ya existe.

. Sociedad , . desastres. . .
Richard . luego empez6 a confeccionar. El sector esta en decrecimiento desde hace
Nacional de . : e Buscan proponer a Gamarra como el parque RN
Foroca Fue elegido como presidente - varios anos.
MYPES - tematico de la moda.
de la reunion de ambulantes .
C e Alrededor de 90 asociados. Se paga una cuota
de una cuadra en los inicios de g . .
., minima por costos administrativos.
Gamarra. La asociacion se
llamaba Thpac Amaru.
e Se inici6 con la creacion de una web para
En un inicio, se dedicaba a acercarse al cliente final. A partir de una
hacer polos y uniformes para charla, compro el dominio gamarra.pe y
, empresas. Llego a tener 40 empezo a desarrollar el Portal Gamarra. . s ,
Gustavo | Camara de P & p \ . . ., La ropa importada asiatica esta afectando la
. . personas a su cargo en dos e A través del posicionamiento google, se abrio . . o
Rivaden | Comercio . -, produccion nacional. En provincias, se vende
. turnos. una nueva ventana de interaccion entre el .
eira de Gamarra gran volumen de prendas importadas.
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Nombre | Institucion Sobre el entrevistado \ Sobre la organizacion \ Sobre el sector

e Estan trabajando en reducir costos a través de
la agrupacion de procesos. Esto para las ventas
generadas por internet.

e Enel 2014, se fomento el negocio textil entre
Brasil y Gamarra. A través del portal, la
Camara de Comercio de Minas Gerais hizo
contacto para un pedido. Requiri6 contactar
con una organizacion similar. Asi surge la
Cémara.

e La Camara ofrece servicios de marketing
digital. Se caracteriza por la efectividad de sus
servicios.

e Son socios aquellos que adquieren sus
servicios mientras estos estén vigentes.

e En el Portal Gamarra, hay mas de 1000
anunciantes.

e Tiene alrededor de 300 socios activos.

Tabla H2: Matriz de sistematizacion de entrevistas a asociaciones y gremios (Parte 2)

Nombre | Institucion Sobre Gamarra Sobre el empresario de Gamarra

e Gamarra es un Pert pequeno. Confluyen diferentes culturas del
Pert. En un inicio, fue facil hacer negocio en Gamarra. El
mercado interno estaba asegurado. Al inicio, se llamaba La
Parada.

o Actualmente, hay en promedio 315 galerias en el Damero A.

e Desde el inicio se crecid en sentido de competencia y no de

o El confeccionista es individualista. Tiene una vision de sus
vecinos como su competencia.
e El empresario es desconfiado. Es parte de la cultura.

Moisés colaboracion. Esto ha tenido efectos hasta la actualidad. . . .
APIC o El empresario de Gamarra quiere hacer dinero de forma
Estela o La fortaleza de Gamarra es que su gente es esforzada y L 3 ; .
. rapida. No esta dispuesto a invertir en proyectos con retornos
trabajadora. a lareo plazo
o La debilidad es la indiferencia entre empresarios del mismo £0 plazo . o
espacio e Al empresario de Gamarra, no le interesa la capacitacion.

o El grupo de empresarios inmobiliarios esta dafiando el
desarrollo de Gamarra al no preocuparse por mejorar su
infraestructura y el espacio. Invierten una sola vez y no dan

170



Nombre Institucion \ Sobre Gamarra Sobre el empresario de Gamarra
mantenimiento, ni colaboran con la mejora de condiciones del

entorno.

e Enun inicio, el fabricante tenia su punto de venta en su mismo
taller. Hoy los precios del metro cuadrado son altos, el
confeccionista ha tenido que migrar hacia los conos. El 15 % de
la produccioén se hace en Gamarra. El resto se movio hacia los
conos.

e Hubo un cambio importante de fabricante a comerciante. Y no
estuvieron listos para virar hacia esa nueva faceta.

e En Gamarra, hay prioritariamente produccion nacional. No
importada.

e Los hijos de los empresarios de Gamarra han recibido
educacion y estan preparados para asumir nuevos retos y
renovar Gamarra. Hay un nuevo grupo.

e Hoy en Gamarra, se estan generando nuevas marcas. Estas estan
enfrentando la tradicion de copia de las empresas de su
alrededor.

o No hay estadistica certera sobre el nivel de exportacion de
Gamarra.

e No hay una estrategia Ginica de Gamarra para enfrentar a los
centros comerciales, retail, etc.

e El proyecto GAMA es el resultado de la formalidad. Es un
grupo de ambulantes que decidieron formalizarse y compraron
conjuntamente un espacio fisico.

¢ En Gamarra, hay un coordinador por cuadra para
coordinaciones con la municipalidad. Es para el pago de los
serenazgos. Los duefios de las galerias se organizan y se hacen
los abonos.

e Al Estado no le interesa Gamarra.

e Enel 2000, hubo un gran crecimiento en Gamarra. Se empieza
a requerir mas mano de obra. No existia personal calificado, se

Humberto ASODEX aprende empiricamente.

Machaca o A partir del 2009, la industria empieza a decaer.

e Gamarra necesita capacitacion. Hubo un CITE dirigido por el
Chio Lecca, pero no tuvo un impacto.

e Al empresario de Gamarra, si le interesa la capacitacion. El
Estado ofrece capacitacion que no es a la medida o a las
condiciones de Gamarra.

o El empresario podria capacitarse en horarios fuera de su
trabajo.
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Nombre Institucion

Sobre Gamarra

En Gamarra, hay mas de 30 mil empresarios y mas de 200 mil

empleados.

Hay mucha inseguridad y desorden. El comercio ambulatorio
afecta las ventas y fomenta malas practicas.

La fortaleza de Gamarra es la flexibilidad que tiene sus
empresas para adaptarse a las demandas del mercado.

Hay galerias que estan ocupadas por una nueva generacion que
estd innovando, buscando crear marcas y disefios. Esto puede
llevar a mejorar la competitividad de Gamarra. Por ejemplo,
Damero.

Este nuevo grupo esta apuntando a colecciones, ventas por
internet, generacion de marca, etc.

Sobre el empresario de Gamarra

e Son micro empresarios que no pueden dedicar horas laborales a
capacitacion porque interrumpe su labor.

o Estan constantemente sobreviviendo. Tienen a su cargo entre 8
a 10 personas.

Gamarra no tiene una direccion, una gobernanza. Hay muchos
liderazgos divididos.

Hay un desorden interno. Es por ello que surge la propuesta de
la galeria GAMA.

e Hay un nuevo grupo de empresarios en Gamarra que son

Asociacion e Gamarra tiene precios competitivos. Ha ido mejorando en producto de las nuevas generaciones.
Augusto de cuantor a la calidad. ' o e El empresario de (iamarra es esff)rzado. Trabaja dia& adiayle
Alloca Prod}lctores e Se esta empezando a desarrollar marcas. Esto atn es incipiente. pone mucho empefio. Trabaja mas del horario y esta siempre al
Textiles de o En las tiendas en Gamarra, ahora ya se puede hacer pagos con tanto de su negocio.
Gamarra tarjeta. Se han ido introduciendo mejoras. e El empresario tradicional no esta al tanto de las nuevas
o Falta estandarizacion con las tallas. El empresario quiere mayor tecnologias y formas de venta.
rendimiento por metro de tela. No sacan las tallas verdaderas.
e No se valora la capacitacion. La organizacion ha trabajado en
esta direccion, pero no ha tenido la acogida necesaria.
o El alcalde Lingan autorizo que las casas puedan ser tiendas. e El empresario es esforzado, a pesar de no tener conocimientos.
Coordinadora | ® Gamarra siempre ha estado ab.andona.da por el Estado. Ha sabido progresar en medio de lgs adversidades. o
Dibgenes de . Gamgrra fue crreado de forma improvisada por personas del e Elnuevo empresario de Gamarra tiene un enfoque distinto de
Alva Empresarios interior del. pais. . . . ofrecer moda, disefio y marca. .
de Gamarra | ® Gamarra vive en una situacion caotica, de desorden y e La cultura del empresario es muy diversa. No hay un factor

corrupcion.
Gamarra estd formada por diferentes culturas.

comun. Cada uno trabaja solo.
o El empresario de Gamarra esta enfocado en sus ventas.
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Sobre Gamarra

Nombre Institucion

Gamarra necesita de capacitacion para poder fortalecer las
nuevas iniciativas que estan apareciendo. Al comun de los
empresarios e Gamarra, no le interesa capacitarse.

La confeccion de las empresas retail en términos de calidad no
es mejor. El problema es el contexto. Esto depende del
gobierno. Las calles son tarea de la municipalidad.

Sobre el empresario de Gamarra

Los malos gobiernos locales han permitido el ingreso del
comercio ambulatorio. Esto perjudica a los formales.

Hay mucho desorden en Gamarra, esto desincentiva que el
comprador llegue.

Gamarra esta en la tercera generacion. Hay un nuevo grupo de
empresarios que tiene una vision renovada y que esta buscando

Manuel APEGA Las galerias mas modernas estan hacia el lado de la Av. acoplarse a las nuevas exigencias del mercado.
Salazar México. El proyecto GAMA va a impactar en esta zona. e El empresario de Gamarra es practico. No ha estudiado. En el
Gamarra cumple algunos requisitos para ser un cluster pero no dia a dia, ha aprendido por error.
existe asociatividad. No hay acuerdos entre sus miembros. No | e El empresario no asocia la capacitacion a una inversion.
hay una administracion unica.
No hay cooperacion entre las empresas.
El empresario de Gamarra es pujante, esforzado. Se empefia en
lograr sacar adelante su negocio aunque no tenga capacidades o
no reciba apoyo del Estado.
La fortaleza de Gamarra es su gente.
En Gamarra, hay un clister. Cada uno se ha especializado en
una tarea especificamente. El cluster no esta consolidado. e El empresario de Gamarra es empirico. Aprende en la
La debilidad de Gamarra es que no desarrolla tecnologia o practica.
José Mufioz | UNETE innova. Prefiere copiar. e Hoy en dia hay dos tipos de empresarios. El empirico y el

La municipalidad no ejerce sus funciones en ornato, seguridad y
limpieza.

En Gamarra, no hay estacionamientos.

El proyecto GAMA ayudara a atraer al consumidor a Gamarra.
Hoy en dia las empresas de Gamarra tienen tiendas virtuales.
Ofrecen sus productos por canales novedosos

Las empresas de Gamarra necesitan capacitacion. Pero no hay
un entendimiento con lo que propone el Estado.

teorico. Necesitamos juntar ambas perspectivas.
El empresario de Gamarra esta siempre buscando sobrevivir.
No tiene tiempo para capacitarse.
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Nombre Institucion \ Sobre Gamarra Sobre el empresario de Gamarra
o En Gamarra, hay exportacion informal. Se pasan los productos

por las fronteras. No hay exportacion formal considerable.
Estima que informalmente se exporta 60% de la produccion.

e Gamarra ha crecido desordenamente.

e Cuando la municipalidad desalojo a los ambulantes de las
calles, se dio lugar a lo que hoy es Gamarra. Se abrieron
talleres, puntos de venta, etc.

o El dirigente Vladimir La Madrid fue quien logré reunir a todo

Gamarra. El vio la oportunidad de comprar terrenos para e El empresario de Gamarra esta enfocado en producir y vender
construir galerias. y no en capacitarse. Es por eso que no se atienden las
Richard Sociedad o Esta compra de terrenos no se concretan por errores en la iniciativas del Estado que van por esta linea.
F(l)crozz Nacional de administracion del dinero. Se pierde la confianza. e El empresario de Gamarra necesita adquirir conocimiento.
MYPES ¢ Gamarra necesita ingresar a nuevos mercados, nuevos puntosy | e Hay una nueva generacion que esta innovando pero no estin
medios de venta. teniendo una vision de grupo. Es decir, pensando en Gamarra
o El comercio ambulatorio es un factor negativo en Gamarra. como un todo. Estan creciendo individualmente.
o Gamarra estd posicionado en la mentalidad del consumidor.
o Gamarra necesita el respaldo de politicas publicas para afianzar
su crecimiento. Ademas de una adecuada gestion municipal en
ornato, seguridad y limpieza.
En Gamarra, el empresario no valora la capacitacion.
Las empresas en Gamarra no tienen registros, no realizan
mediciones.
o En Gamarra, hay varias empresas que ofrecen servicios de
community manager o fotografias, dado el nuevo interés por
estos nuevos medios.
Gustavo Camara 'de o Ep Gamarra, hay un nuevo grupo de empre§ario§ que esta e El empresario de Qamgrra es muy esforzado, trabajador.
Rivadeneira Comercio de ajustando sus modelos de negocios a las exigencias del mercado | e No valora la capacitacion.
Gamarra actual. e Hay una nueva generacion de empresarios.

e El otro grupo también tiene un mercado al que satisface.

e El empresario en Gamarra adapta facilmente su produccion a lo
que se esta vendiendo. El problema es que copia a su
competencia.

e En el 2005, fue un buen momento para Gamarra. La
exportacion a Venezuela fue un pilar fundamental.
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Tabla H3: Matriz de sistematizacion de entrevistas a expertos (Parte 3)

Nombre \

Moisés
Estela

Institucion

APIC

Sobre asociatividad
Es un componente débil en Gamarra. No se ha podido
desarrollar por la desconfianza.
La desconfianza es un patron cultural en el Pert.
Las iniciativas de asociatividad en Gamarra han fallado. Por
ejemplo, los consorcios para participar en compras estatales.
En su experiencia, armaron un consorcio entre 7 socios para
exportar. Sin embargo, el representante de ventas, acaparaba
los pedidos. Luego de este suceso, se termino el consorcio.
Los gremios se arman por temas coyunturales. No son
representativos.
Al empresario no le gusta participar en los gremios. No
estan dispuestos a perder tiempo ni invertir en sus
asociaciones.
Los gremios son agrupaciones de amigos.

Sobre propuestas para mejorar la asociatividad

Humberto
Machaca

ASODEX

No hay un marco legal que favorezca la asociatividad entre
empresas.

No existe en Gamarra, iniciativas de asociatividad de parte
del empresariado. De trabajar articuladamente.

El empresario Gamarra no reconoce el buen desempefio de
su lider.

Los asociados no cumplen con sus deberes. No tienen
confianza.

Se debe mejorar el acceso al financiamiento de las
MYPES.

Se debe mejorar el marco legal para el desarrollo de
asociatividad por iniciativa de las propias empresas.

Augusto
Allcca

Asociacion de
Productores
Textiles de
Gamarra

No hay un liderazgo tnico. Hay una pugna por el poder
entre los lideres. No trabajan articuladamente.

Algunas asociaciones han utilizado mal los fondos. Esto
dificulta la confianza. La gente no quiere creer ni invertir en
las asociaciones.

A partir de la experiencia de esta organizacion, poco a poco
tuvo que ir ganando la confianza en los empresarios. Fue
ganando credibilidad con pequefios proyectos.

No es comun que los empresarios se asocien. Es necesario
tener un respaldo no solo econdmico sino de imagen y

Mejorar los servicios de informacion. Es necesario
comunicar transparentemente para poder ganar su
confianza.

Es necesario articular todos los eslabones presentes en
Gamarra.

Un lider de Gamarra debe ser sencillo, de Gamarra y que
haya salido desde abajo.
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Institucion

Sobre asociatividad

Nombre

reputacion. Hay asociaciones que se apresuran, no estudian
muy bien la idea y no efectuan bien los proyectos.

Los gremios solo son representantes, no realizan proyectos.
No son representantes reales. No realizan actividades en
favor de sus representados.

\ Sobre propuestas para mejorar la asociatividad

Coordinadora de

Hay muchas asociaciones, pero no buscan el beneficio de
todos, sino los propios.
No se piensa en Gamarra como un todo. Cada uno es

Es necesario establecer un liderazgo ordenado, honrado y

Didgenes . individualista. transparente.
Empresarios de . . , . o . .
Alva Gamarra Los empresarios de Gamarra no se sienten representados por e No se podria trabajar asociatividad en Gamarra sin realizar
sus gremios y asociaciones. un cambio de mentalidad.
No participan en las asociaciones o gremios. No confia en
que busquen el beneficio comin
Cuando se form6é APEGA, no habia otros gremios. Fue
relativamente sencillo reunir a los empresarios.
Sin embargo, hoy hay muchos gremios que han buscado sus
intereses y han desprestigiado la labor asociativa. e Se debe buscar unir en un gremio todos los eslabones de la
Manuel Los gremios no son serios. No funcionan como tales. industria para poder representar los diferentes intereses de
Salazar APEGA Hay una creencia de que todos los gremios son iguales. Hay Gamarra.
malas experiencias que se han generalizado a todos los e Se deberia estandarizar la produccion. Es necesario
gremios. homologar los procesos.
Siempre que los gremios han tratado de unirse o de trabajar
en conjunto no se ha concretado. El representante de las
galerias ha disuelto estos intentos.
No se concretan las asociaciones entre empresas. Hay
mucho individualismo a causa de malas experiencias.
Los dirigentes son caudillistas. Buscan sus propios intereses.
Los dlrlgént.es no estan capacitados para representar. o Se deberia replicar la experiencia de MINKA. Se
José Muifioz | UNETE Las asociaciones no son representativas para los requeriria de establecer una forma de gobierno.

empresarios.

Hay organizaciones que tienen muchos mas afios de
trayectoria y no han mostrado resultados.

A los empresarios no les interesa los gremios y
asociaciones, porque no existe un lider a seguir.

El estado debe tecnificar y asegurar el mercado.
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Institucion

Sobre asociatividad

uestas para mejorar la asociatividad

Nombre

No tienen tiempo para trabajar en sus gremios y
asociaciones.

Las malas experiencias con falsos dirigentes han mermado
la confianza del empresario en Gamarra.

Todos los gremios estdn de acuerdo en que se establezca un
gobierno tnico, pero hay una pugna por el poder entre ellos.
Se buscan fines politicos.

Hay una mala reputacion generalizada de los dirigentes y
asociaciones de Gamarra.

Los dirigentes buscan primero sus propios intereses sean
econdmicos o politicos.

Se logrd concretar una reunion con el Director de Desarrollo
Empresarial del PRODUCE. Esto fue antes de la
clasificacion de la seleccion al mundial. Se acordd poner

. Sociedad puntos de ventas de camisetas hechas en Gamarra en los e Esnecesario encontrar un factor comun que aglutine a los
Richard . S . ., . .
Foroca Nacional de ministerios. Hubo disposiciéon desde el PRODUCE para empresarios de Gamarra. Por ejemplo, el factor cultural
MYPES concretar el proyecto pero debia agrupar un niumero grande retne a empresarios de forma solida.
de empresarios. Los empresarios de Gamarra no lograron
agruparse para atender este pedido.
De la organizacion, surgio la Corporacion Gamarra que esta
conformada por 104 empresarios. Se usa para fines de
participacion en licitaciones, proyectos inmobiliarios, etc.
Es riesgoso representar a Gamarra. Hay mafias que
intimidan y amenazan a los representantes.
Camara de - , .
Gustavo . Dado el crecimiento de la Camara, hubo muchas reacciones
. .| Comercio de ) .
Rivadeneira hostiles de los otros gremios.
Gamarra
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