
Anexo 1 

 

MINUTA DE ENTREVISTA CASUAL A MIGUEL VIAÑA 

 

Entrevistado:   Miguel Viaña 

Consultor de joyería y responsable por más de 6 años del 

sector joyería en PROMPERU. 

Fecha:    10 de Abril del 2012 

Hora de inicio:          09:30 p.m. 

Hora de término:      09:50 p.m. 

Lugar:                     Escuela de joyería Casa Human, Miraflores. 

 

El día 10 de Abril se llevó a cabo el seminario “Pasos a seguir para la exportación 

de joyas” en la escuela de joyería Casa Human; conversé con Miguel Viaña sobre 

la situación actual de las empresas peruanas en el mercado exportador, a 

continuación se indican sus principales comentarios. 

 

Respecto a la situación del sector, Miguel comenta que las principales fortalezas 

que tiene el Perú son su tradición milenaria de joyería y orfebrería y la abundante 

mano de obra artesanal; sin embargo existe una muy débil capacidad de desarrollo 

e innovación de diseños en función a tendencias internacionales, un bajo nivel de 

acceso y uso de tecnología de punta, se percibe un alto nivel de informalidad en el 

sector y problemas para el abastecimiento de materia prima, plata y piedras. Las 

principales oportunidades son el alto potencial en el mercado internacional de la 

Plata como sustituto del Oro, la creciente demanda de joyería de plata, el apoyo del 

Estado mediante políticas favorables, la declaración de productos bandera y el 

posicionamiento de la marca país y finalmente el incremento y desarrollo de centros 

de formación y capacitación; por otro lado, existen amenazas como el incremento 

de otros países competidores con un costo de mano de obra barata y una 

producción cada vez más tecnificada y la contracción de la demanda como 

consecuencia de la crisis económica mundial. 

 

En cuando a la demanda, señaló que se aprecia un cambio en la demanda de 

joyería de Oro por la joyería de Plata debido al precio del oro en el mercado 

internacional; además la plata es cada vez más trabajada en las colecciones de los 

diseñadores y por tanto tiene mayor presencia en la moda internacional. 

Adicionalmente, indicó que siendo la joyería un producto suntuario, uno de los 



mayores impactos en la demanda es causada por crisis económicas y recesiones 

de los mercados, como por ejemplo la crisis económica mundial del año 2008. Sin 

embargo considera que el crecimiento de la importación mundial de joyería en el 

próximo par de años será por el lado de la joyería de plata, ente un 8% y 12% anual 

y en cuanto a la joyería de oro proyecta un crecimiento muy conservador en un 

rango del 3% a 5% anual. 

 

El consultor señaló que el principal segmento de joyería al cual deberían enfocarse 

las empresas peruanas es el de la “Joyería Accesible” debido a que los diseños y 

las técnicas de producción actuales no permiten a las empresas nacionales 

competir con países como Italia, Francia o Reino Unido en el segmento de “Joyería 

Exclusiva”. 

 

Respecto a la estructura de costos, Miguel Viaña señala que el precio FOB del 

producto terminado equivale a 1.4 veces el precio una vez culminado los trabajos 

en el taller; además indica que el costeo típico usado por los artesanos y joyeros es 

que el precio del metal fino equivale al 50% a 60% del producto fabricado y en caso 

de contar con piedras semipreciosas que requieran un engaste adicional; se cobra 

un sobrecosto por cada engaste. 

 

Finalmente nos comentó que las empresas nacionales tienden a tercerizar la mayor 

parte de su producción a artesanos o joyeros con el fin de concentrarse en el 

diseño y la comercialización; actividades que brindan el mayor valor agregado. 

Proyectó que para las empresas pequeñas y medianas el porcentaje de 

tercerización se encuentra entre el 80% y 100%; caso contrario las empresas 

grandes cuentan con talleres propios y una infraestructura que les permite elaborar 

la mayor parte de su producción, usando a terceros solamente en picos de 

demanda y para productos específicos, aproximadamente el 15% a 25% de su 

producción. 

 

 

 

 



 

Anexo 2 

 

MINUTA DE ENTREVISTA A SUSANA MORÁN 

 

Entrevistado:  Susana Morán 

Gerente General de Adonis Box 

 www.adonisbox.com 

Fecha:    24 de Marzo del 2012 

Hora de inicio:         11:30 a.m. 

Hora de término:     12:00  p.m. 

Lugar:                      Oficina de Adonis Box, Barranco. 

 

JC: Buenos días Susana, ¿Podrías contarme sobre tu empresa y tu experiencia 

como exportadora? 

SM: Comencé en el negocio hace 4 años en Trujillo, en ésa época compraba 

piezas a algunos artesanos o en negocios pequeños y las revendía a mis amigas 

o las enviaba a familiares en Lima para que las vendan acá, pero lo tomaba más 

como un hobbie que como un negocio; luego de 6 meses me mudo a Lima para 

comenzar a estudiar marketing y en paralelo decidí comenzar a escoger diseños y 

mandarlos hacer a algunos artesanos para luego venderlos a amistades o en 

concesión en tiendas de ropa y a algunos familiares. 

JC: ¿Cómo das el paso a exportar y usar la página web? 

SM: Primero me enfoque en qué tipo de joyería funcionaba y realmente quería 

hacer; existe mucha competencia en el mercado de joyería para mujer y un primo 

que vive desde hace muchos años en San Francisco me comentó la oportunidad 

de vender joyería al mercado gay de allá. Empecé a averiguar sobre diseños, 

moda y me gustó mucho la idea, me parecía bastante innovadora y sobretodo 

tenía un buen contacto; así que de esa forma decido armar una colección 

específica para el mercado gay de San Francisco. 

Al principio eran piezas simples pero que vendí rápidamente a través de una 

tienda de ropa de allá y conforme me lo pedían armaba diseños específicos y fui 

incluyendo piedras; así que sin darme cuenta ya tenía una buena colección de 

diseños que distribuía mediante mi primo, y la tienda de ropa. Al mismo tiempo 

decido lanzar una página web para vender directamente, fue bastante elaborado y 



complicado pero usé mucho el tema de redes sociales; así que ahora ese es mi 

principal medio de venta. 

 

JC: ¿Cómo evolucionó el negocio mediante la exportación? 

SM: Al principio vendía muy poco, tomó unos 4 ó 5 meses en comenzar a tener 

clientes que hacían pedidos importantes, un pedido típico solía ser entre 80 y 100 

dólares, actualmente elaboro piezas más complejas y el ticket promedio es de 220 

a 250 dólares, sobre ésta cantidad no se adicionan los gastos de envío así que 

esto ayuda a mantener un nivel de venta importante. 

JC: ¿Qué volumen exportas actualmente? 

SM: Existen meses de muy alta venta como Diciembre y Febrero en donde las 

ventas son más del doble de un mes regular, pero en promedio las ventas son de 

US$4000 a US$5000 mensuales. 

JC: ¿Qué productos son los que principalmente exportas? 

SM: Anillos, collares, aretes y pulseras de plata, trabajo muy poco con oro, pero si 

uso mucho las piedras semipreciosas y decorativas; además trato de que los 

diseños sean muy elaborados y novedosos con motivos y características propias 

del nicho de mercado al que me dirijo. 

JC: ¿Cómo fabricas tus piezas? 

SM: Tengo 2 artesanos con los que llevo trabajando más de 2 años de manera 

fija, ellos se encargan de realizar el 100% de las piezas y además tengo un 

artesano en Trujillo que se encarga de realizar piezas muy complejas, pero 

solamente representa el 5% de mi colección. 

JC: ¿Cómo seleccionas al artesano y como funciona ésta relación laboral? 

SM: Los artesanos con los que trabajo han sido por recomendación de algún 

amigo cercano; así se ha generado el primer contacto y luego de ver los productos 

que han trabajado y la experiencia que tienen; les he mandado diseñar las 

muestras para los catálogos y en base a ese resultado seguí contratándolos hasta 

que sin darme cuenta han sido los mismos artesanos con los que he trabajado por 

varios años.  

JC: ¿Qué beneficios te trae tercerizar tu producción? 

SM: Yo solamente me encargo de seleccionar diseños y comercializar, siempre he 

mandado hacer las piezas porque elaborar un artículo de joyería demanda mucho 

tiempo y habilidad. 

JC: Y, ¿Qué complicaciones te han ocurrido? ¿Cuáles dirías que son los 

principales problemas y con qué frecuencia? 



SM: Generalmente los problemas se deben a demoras en la entrega de los 

pedidos y en cuanto al acabado final de la pieza, como por ejemplo la simetría, el 

pulido, el engaste; diría que un 70% son problemas de calidad y un 30% por 

demoras o incumplimientos. 

JC: ¿Qué esperarías de una empresa para sentir que el servicio es mejor? 

SM: Principalmente que las piezas tengan una calidad impecable para no invertir 

tanto tiempo supervisando, revisando y volviendo a elaborarlas, hay muchos 

reprocesos durante la elaboración; el otro punto es que sean 100% cumplidos con 

la entrega, todos los joyeros y artesanos se demoran, por eso siempre tengo un 

colchón de tiempo para no quedar mal con el cliente. 

JC: ¿Cómo manejas el tema del precio con los artesanos? ¿Se cobra en base a 

las horas de trabajo, al peso de la materia prima, peso del producto terminado? 

SM: La mayoría de artesanos cobran por gramaje, es decir en base a cuantos 

gramos de metal fino pese la joya final. Por ejemplo un anillo de plata pesa 15 

gramos, sin considerar pedrería, y esos 15 gramos equivalen a 40 soles de plata; 

entonces el artesano te cobra por su trabajo aproximadamente 50% más  al costo 

de la plata. 

JC: ¿En el ejemplo que mencionas, el artesano cobraría 60 soles por el trabajo 

considerando que 40 soles son destinados para la compra del metal? 

SM: Así es, es un aproximado algunos cobran 40%, otros 60%; además también 

varía de cuantas unidades vayas a producir y que complejo es el diseño. 

JC: ¿Cuánto más es el precio que estarías dispuesta a pagar por un mejor 

servicio? 

SM: Depende mucho del tipo de producto y de lo complejo del diseño, por ejemplo 

si es una pieza muy simple, no podría pagar más de lo que habitualmente pago 

porque el margen es bajo; sin embargo para collares, pulseras donde se tiene un 

diseño complejo y por tanto un mayor precio si podía pagar un mayor porcentaje; 

pero no mayor a un 10% más de lo que actualmente pago. 

JC: Susana, muchas gracias por tu tiempo y éxitos en el negocio 

SM: Gracias. 



 

Anexo 3 

 

MINUTA DE ENTREVISTA CASUAL A FANNY VIGO 

 

Entrevistado:   Fanny Vigo Moromisato 

Gerente General y Directora de Marketing e Imagen de Casa 

Human, e integrante del equipo de Investigación y Desarrollo 

de programas de Diseño y Gestión de Pymes en joyería. 

www.casahuman.com.pe 

Fecha:    04 de Febrero del 2012 

Hora de inicio:          12:30 p.m. 

Hora de término:      01:30 p.m. 

Lugar:                     Escuela de joyería Casa Human, Miraflores. 

 

El día 4 de Febrero  conversé con Fanny Vigo, Gerente General de Casa Human, 

una de las principales escuelas de joyería de la capital, respecto al sector de joyería 

en el Perú.  

Como marco general comentó que el objetivo de una empresa joyera es 

diferenciarse de la competencia a través de diseños innovadores, un prolijo 

acabado y un buen servicio al cliente. Debido a estos requisitos de diferenciación, 

una empresa divide sus actividades en tres grandes bloques.  

El primero es el Diseño que se compone en diseño de colecciones y diseño de 

productos; el proceso comienza tomando como input el perfil completo del 

consumidor, en el cual se describen datos demográficos, económicos, sociales y 

sicográficos como el estilo de vida, los gustos, preferencias y las aspiraciones. En 

base al perfil se identifican los lineamientos para el diseño de  una colección y se 

procede a la elaboración de los bosquejos. Posteriormente, comienza el desarrollo 

de los productos que consiste en seleccionar los elementos del diseño tales como: 

funcionalidad, materiales, tamaño, forma, colores, textura y acabado; luego se 

selecciona el proceso de elaboración, las técnicas y herramientas a usar para la 

producción y finalmente se elabora el prototipo de la pieza, para lo cual se elaboran 

los bosquejos en vistas, los patrones y el molde inicial con el que se realizará la 

fabricación. 

El segundo bloque es la Fabricación, la cual inicia con la habilitación del material 

para obtener las características geométricas y físicas necesarias; así como la ley 



correspondiente.  Luego de ello se procede a cortar y calar el material de acuerdo a 

las medidas según el diseño y posteriormente se le da la forma necesaria a cada 

parte mediante técnicas como: doblado, devanado, cincelado, martillado, embutido, 

entre otros. El armado final consiste en ensamblar cada uno de los componentes 

mediante soldadura. El proceso de acabado consiste en eliminar las imperfecciones 

de la superficie de la pieza mediante limado, y lijado. Finalmente se obtiene el 

aspecto final a través del pulido, lustrado y lavado. 

El último gran bloque es la Comercialización que consiste en diseñar la estrategia 

comercial de la empresa; manejando los canales de distribución donde se 

comercializará los diseños, los medios de publicidad, promoción y el proceso 

central de venta. Entre los medios de venta más usados por las empresas 

destacan: fuerza de venta directa como por ejemplo Unique, puntos de venta 

propios como es el caso de Ilaria, venta en concesión en galerías y joyerías 

especializadas, ferias nacionales e internacionales y páginas web propias o de 

terceros como es el caso de Novica y Dédalo. 

 

Adicionalmente Fanny señala que muchos microempresarios ven en la joyería una 

buena alternativa de negocio por las siguientes razones: 

 No se devalúa: El precio de una joya está de acuerdo a los precios en el mercado 

internacional 

 No se deteriora: Con el mantenimiento adecuado, la pieza vuelve a obtener el 

brillo original. 

 Se puede reciclar: No se tienen pérdidas de material, las mermas o productos 

fallados, simplemente se vuelven a fundir. 

 Amplio Mercado: El mercado para los productos de joyería está en un constante 

crecimiento 

 No se tiene una necesidad de gran capital debido a que muchos 

microempresarios diseñan o seleccionan modelos y los mandar a fabricar con un 

artesano; por tanto no requiere de una inversión extra para tener un producto 

terminado. 

Debido a éstas características del negocio, se tienen muchas microempresas que 

entran y salen del mercado en un período de tiempo corto; por ejemplo en Casa 

Human se tienen promociones de estudiantes que se dedican a vender sus 

productos en el mercado local o que también exportan debido a la facilidad con la 

que puedes enviar el producto a otros mercados. 

 



Respecto a la calidad del producto terminado, Fanny comenta que los principales 

puntos para tomar en cuenta la calidad de una pieza, independientemente si es 

joyería fina o rústica son: los broches, la simetría de la pieza, el acabado, el brillo, la 

materia prima usada, las soldaduras, el pulido y ralladuras. Dentro del mercado 

local, se tienen diseñadores cuyas piezas son ejemplo de alta calidad como por 

ejemplo las colecciones de los diseñadores Claudia Lira, Lorena Pestana, Gonzalo 

Palma y Gabriela Bardales. 

 

Por otro lado nos menciona que la mayor cantidad de artesanos y joyeros en Lima 

se encuentran ubicados en Cercado de Lima, y en Miraflores debido a la gran 

concentración de ferias artesanales y turistas; sin embargo resalta que el trabajo de 

muchos de ellos no suele ser de alta calidad bajo los patrones antes mencionados, 

razón por la cual las empresas exportadoras suelen trabajar con 1 o 2 artesanos 

cada una, que lleven tiempo elaborando piezas para exportación; la experiencia en 

producción es un factor muy valorado por un diseñador o comercializador al 

momento de seleccionar un artesano. Debido a la falta de institutos o escuelas de 

joyería, el oficio de artesano suele ser muy familiar, siendo éstos muy celosos en 

cuanto a compartir conocimiento y técnicas con otras personas; sin embargo en el 

medio local los principales centros técnicos de enseñanza son SENATI y la escuela 

Cueto Fernandini en Barranco. 

 

Por último Fanny nos señala que en los últimos años, se está dando mucho impulso 

a  la participación de los diseñadores en ferias de joyería; teniendo distintos tipos de 

ferias como feria de contacto comercial en la cual se buscan socios, clientes y 

proveedores y ferias al detalle que están dirigidas al público en general y buscan 

vender directamente los productos.  

 



 

Anexo 4 

 

CLASIFICACIÓN PARETO DEL TAMAÑO DE LAS EMPRESAS 

EXPORTADORAS 

 

A continuación se presenta la clasificación de empresas para cada tipo de joyería 

en base a la participación en las exportaciones del año 2011. Se consideraron en 

los resultados  4 categorías de clasificación que dependiendo del volumen 

acumulado en las exportaciones y el número de empresas basándose en la 

metodología del diagrama de Pareto. 

 

Las categorías por tamaño de empresa son: Grande (A), Mediana (B), Pequeña (C) 

y Microempresa (D). 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 5 



 

PROYECCIONES DE DEMANDA – MODELOS DE REGRESION 

 

La demanda para el plan de negocio se analizó tomando en cuenta las 

exportaciones de joyería fina de plata y oro. Además de la regresión lineal con 

estacionalidad utilizada para la proyección de demanda; se probaron los modelos 

de regresión: logarítmica, polinómica grado 4 y polinómica grado 6.  A continuación 

se muestra los resultados los cuales fueron descartados por tener un índice de 

correlación (R2) muy bajo como para realizar una proyección confiable. 

 

 Demanda de Joyería de Plata – Miles de US$ FOB: El mayor índice de 

correlación es de 57% con el modelo de regresión polinomial de grado 6. 

 

 

 

 



 

 

 Demanda de Joyería de Plata – Kilogramos: El mayor índice de correlación es 

5.2% con el modelo polinomial grado 6. 

 

 

 



 

 

 Demanda de Joyería de Oro – Miles de US$ FOB: El mayor índice de 

correlación es de 40% con la regresión polinomial de grado 6. 

 

 

 

 



 

 

 Demanda de Joyería de Oro – Kilogramos: El mayor índice de correlación es 

35.7% con el modelo de regresión polinomial grado 6. 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Anexo 6 

 

COTIZACIÓN DE MAQUINARIA 

 

 COTIZACIÓN CON PRECIOS UNITARIOS 



 

 COTIZACIÓN CON DESCUENTO POR CANTIDAD 

 

 

 

 



 

Anexo 7 

 

CÁLCULO DEL COSTO PROMEDIO PONDERADO DEL CAPITAL 

 

 

 

 

 

 

 



 

 



 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 


