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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo disefiar una estrategia de
diferenciacion para contribuir a promover las ventas en el mercado de artesania de
Catacaos _Piura 2019 la metodologia utilizada en la investigacion fue segun el
objetivo que persigue aplicada su profundidad fue descriptiva, segin su
temporalidad fue transversal, mediante un disefio no experimental debido a que no
se manipularon las variables la técnica que se empled en la investigacion fue a través
de una encuesta para los visitantes y entrevista para los empresarios artesanales con
el objetivo de recaudar datos y utilizar la escala de Likert. Los instrumentos de
recoleccion de datos se aplicaron a 195 visitantes para encuesta y 145 entrevista para
empresarios artesanales. EI 41% (195 visitantes) recomendarian a sus familiares y
amigos los productos artesanales que ofrece los artesanos de Catacaos por su materia
prima de buena calidad y el 48% de los clientes afirman que los productos artesanales
son novedosos lo cual contribuye la identidad de una cultura, el 40% de los clientes
tienen mayor interés por los productos artesanales que el mercado tiene para ellos; asi
mismo hubo una entrevista para los empresarios artesanales para conocer un poquito
de su realidad comercial y dar alternativas lo cual ayuden a mejorar sus ventas
artesanales y finalmente el estudio propone herramientas e instrumentos que
promuevan y difundan las estrategias de diferenciacion para generar valor en las

ventas de artesania.

Palabras claves: identidad cultural, difusion en medios de comunicacion, eventos

culturales, estrategias de diferenciacion.
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ABSTRACT

This research had as an objective to design a differentiation strategy to help promote sales in
the market of handicrafts of Catacaos - Piura 2019. The methodology used in the research
was, according to the objective pursued and applied, its depth, descriptive, according to their
temporality was cross-sectional, and using a design was not experimental because they have
not manipulated the variables. The technique that was used in the research was through a
survey for the visitors and an interview for the craft entrepreneurs with the goal of collecting
data and using the Likert scale. The data collection tools were applied to 195 visitors for the
survey and to 145 craft entrepreneurs for the interviews. 41% (from the 195 visitors) would
recommend to their family and friends the handicraft products offered by the craftspeople of
Catacaos for their good quality raw material and 48% of the customers said that the
mentioned products are original which contributes to the identity of a culture, 40% of the
customers have a greater interest in the handicraft products that the market has for them;
there was also an interview for craft entrepreneurs to learn a little bit about their commercial
reality and give alternatives which can help to improve their craft sales and finally, the study
proposes tools and instruments that promote and disseminate differentiation strategies to

generate value in handicraft sales.

Keywords: cultural identity, media coverage, cultural events, differentiation strategies.
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l. INTRODUCCION

En nuestra realidad problematica en la parte internacional segun Jiménez, Martinez y Nieto
(2016) aseveran que los artesanos dia a dia innovan y van mejorando sus disefios para generar
expectativa e interés de sus clientes lo cual valoran y rescatan su identidad y costumbres que
pueden representarlas a través de un arte cultural que es la artesania. Los productos que ellos
trabajan a base de ceramica, paja de toquilla y sapote son recursos de buena calidad de la
misma region es por eso que muchos clientes y visitantes de cualquier parte del mundo tiene
ese deseo de llevar un producto neto que los artesanos les puede ofrecer. De esta magnitud
les genera un buen impacto en sus ventas y un crecimiento econdémico que les permite tener
una buena calidad de vida.

Segun Vicente (2016) los artesanos hoy en dia deben utilizar los medios de comunicacion

y la tecnologia para difundir sus productos que ellos artesanalmente confeccionan en cada
uno de sus artes a través de esta estrategia ellos pueden abrirse a un mercado con mayor
poblacion que les generaria un gran crecimiento en ventas.
En la actualidad los competidores ya no son sdlo los mejores 0 mas baratos de tu entorno
empresarial que se encuentran en el mundo ofrecen sus productos o servicios mediante la
web. El ser diferente te permitira tener oportunidades para llegar a mas clientes y aprovechar
las debilidades de la competencia.

Segun Chirinos y Rosado (2016) afirma que la diferenciacién permite especializarnos en el
objetivo que se va desarrollar a través de procesos como en la tecnologia, marketing u otros
instrumentos que mejoren la capacidad profesional del trabajador lo cual afiadir valor
significa resolver los problemas de los clientes.

Las empresas deben identificar y aplicar estrategias que les permita desarrollar actividades
competitivas continuas lo cual estan sujeto a las imitaciones de la competencia de esta forma
la conviertan en una fortaleza de ser distinto y a la vez desarrollar ventajas competitivas.

Aseveran Carrio y Segura (2016) los productos y servicios deben ser Unicos para generar
expectativa aun cliente exigente. Innovar permite diferenciacion en el mercado exigente de
los demandantes y son ellos lo que generar el incremento empresarial. Pero el atributo sea
efectivo debe cumplir con las exigencias del cliente lo cual perciba y aprecie para que una

empresa sea rentable incorpore un valor agregado.



En la parte nacional Segun la Asociacion de Exportadores (2018) las exportaciones invitan
a innovar y mejorar la calidad de sus productos y rescatando la identidad cultural del pais
como claro ejemplo Estados Unidos lidera un alza de 8.4% asimismo el gremio exportador
sefiala que los artesanos peruanos buscan mejorar su competitividad en el mercado
internacional que les permita generar mayor rentabilidad en su desarrollo economica. Esto
invita a generar asociatividad artesanal que ayudan a fortalecer y generar el crecimiento
continuo en el tiempo.

Segun Salazar (2018) Ante la crisis politica que vive nuestro pais, (BCR) espera que la
economia en el Pert 2018 - 2021 tenga un crecimiento de 3 a 4 % con este crecimiento
proyectado las industrias implementen estrategias para un mercado competitivo. Diferenciar
un producto implica innovar y segmentar nuevos mercados asimismo mejorar disefio y
producto, investigacion y desarrollo tecnoldgico con la finalidad de agregar un valor distinto
y Unico. En nuestro pais hay 19 lineas artesanales como la joyeria, bijuteria, artesania y entre
otros. Segun el Registro Nacional del Artesano (RNA) en marzo de 2018 se registran 71,795
artesanos en 24 regiones del pais (73% mujeres y 25 % hombres), de las cuales 16% estan en

el Cusco.

En la parte local La artesania de Catacaos es valorada a nivel nacional e internacional, a tal
magnitud se le caracteriza con el titulo capital artesanal con la ley 25132 en el afio 1983
donde los artesanos desarrollan su habilidad natural por el arte ceramista y también destacan
sus recursos de alta calidad. Asimismo, ha recibido a miles de mercaderos que han
comercializado sus productos.

La problemética de la artesania en Catacaos después del estudio factico permite deducir que
existen limitaciones en el proceso de produccion de la misma generando en muchos casos
desinterés por parte de los exigentes consumidores quienes buscan un producto diferente y a
precio razonables, es importante resaltar que la artesania constituye la principal fuente
econdmica de la poblacion de tal modo nos invita a seguir mejorando y que mas innovando
nuevos productos. En la presente investigacion se pretende diversificar nuevas herramientas

e instrumentos que sumen al crecimiento econdémico de los cataquenses.



La investigacion realizada en el extranjero segun Possu y Villegas (2017) en su tesis
“Estrategias comerciales que permitan crear mecanismos de ventas para el desarrollo del
mercado objetivo de business of technology sas/vozip” El presente trabajo de grado pretende
evaluar las razones para el adoptar un servicio y con estos resultados disefiar herramientas
estratégicas para mejorar la oferta y la demanda.

Lo cual busca crear un crecimiento sostenible apoyado en la tecnologia que hoy en dia a
cruzado muchas barreras para cualquier rubro comercial a través de esto cubrir muchas

necesidades de la oferta.

Aguirre (2017) en su investigacion titulada “Analisis de las preferencias de los
consumidores a partir de la diferenciacion de productos para cinco puntos de venta de ropa
en la ciudad de Cali, Colombia, el objetivo de este estudio es plantear instrumentos
estratégicos para diferenciarse de la competencia y entrar con muchas expectativas en un
mercado tan exigente que hoy en dia el cliente busca productos novedosos que cubra sus
necesidades.

Investigaciones nacionales

Suarez (2017) en su tesis “Estrategia competitiva para incrementar las ventas de articulos
de regalo y decoracion de lana de ovino de la asociacion de artesanos productores
agropecuarios — APAGROP, Lambayeque — 2017” en este estudio la asociacion tiene una
gran potencia en la parte humana y en materia prima que los convierte en una fortaleza para
posicionarse y competir en un mercado exigente lo cual sus ventas incrementarian de manera
sostenible que toda empresa 0 asociacion busca estabilizarse ante la demanda.

Chuqui (2017) en su investigacion “Ventaja competitiva de diferenciacion y el
posicionamiento de mercado de la corporacion textil Espain & Espinoza Chimbote — 20177
el objetivo de esta investigacion es como utilizar las herramientas para un cliente que busca
nueva experiencia con el proposito de satisfacer sus propias necesidades que hoy en dia el
mundo globalizado le ofrece a la demanda una gama de o abanico de alternativas de cubrir
sus propias exigencias. De esta magnitud las empresas que no estén preparadas para estos
tipos de exigencias se quedaran en el intento de un crecimiento empresarial.

Gallegos y Torres (2017) en su tesis “Plan de marketing para aumentar las ventas en la

unidad de negocio fiestas infantiles de Chuck e. Cheese’s Arequipa 2016” uno de los



objetivos aplicar herramientas como las entrevistas lo cual le permita conocer sus debilidades
y amenazas que puedan percibir la demanda y asimismo convertirlas en oportunidades y
fortaleza para una empresa que busca generar mayor interés e impacto en los padres de
familias quienes ellos toman la decision de pasar momentos amenos con sus hijos. Es por eso
que el negocio infantil tiene que contar con una gama de diversidad de juegos que la demanda

exige.

En su libro “El arte de la guerra”, de Sun Tsu (1963) escrito aproximadamente en el afio
500 a.C. afirma que la palabra estrategia viene de “strategos” que en griego significa general.
Es la ciencia y el arte del mando militar en un combate de gran jerarquia. Asi mismo su
significado ha ido recobrando valor en el tiempo y en el &mbito empresarial es usada para
defenderse ante el ataque eminente de la competencia.

Carrion (2007) considera que toda organizacion empresarial toma sus riesgos en funcion a
objetivos y metas con la finalidad de buscar rentabilidad y seguridad en el negocio para
cualquier emprendimiento.

Las estrategias que se pueden desarrollar y aplicar con una finalidad de generar expectativa
en la demanda nos permita obtener buenos impactos en las ventas de los productos que se
pueda ofrecer.

La estrategia competitiva Cada emprendimiento que ejecutas es con una finalidad de
mantenerte competitiva y superior a los demas generando capacidades distintas que se

diferencie de los demas.

La estrategia competitiva para Carrion (2007) la posicion competitiva es un factor saludable
para las empresas que busca el objetivo de fidelizar y satisfacer las necesidades de sus clientes
son quienes ellos generan muchas oportunidades de trabajo y también incrementa la
economia de una nacion o region.

Para Porter (2008) las estrategias que puedan aplicarse en cual rubro empresarial debe ser
distinto a la competencia de esta magnitud el cliente podra reconocer y valorar el producto
que les pueda ofrecer a la demanda. "emprender acciones ofensivas o defensivas para crear
una posicion defendible en un sector industrial, para enfrentarse con éxito a las cinco fuerzas
competitivas y obtener asi un rendimiento superior sobre la inversion de la empresa”. Es

muy importante que la industria identifique su nicho de mercado para tener mayor éxito y
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tener el dominio y control por parte de una empresa de una caracteristica, habilidad, recurso
0 conocimiento que incrementa su eficiencia y le permite distanciarse de la competencia”.
Una Ventaja competitiva puede ser mas competitivo sirviendo a un segmento concreto que
a todo el mercado en general. Esta competitividad le permite direccionar su estrategia con
mayor éxito. Porter considera que las empresas deben buscar ventajas competitivas que se
diferencien de su nicho de mercado.
Se impone la necesidad de optar cuando unas actividades son incompatibles con otras. Por
decirlo de una forma sencilla, para tener mas de una cosa es necesario tener menos de otra.
La empresa busca distinguirse de la competencia para asi poder justificar su precio como
innovando nuevas tendencias, su material de buena calidad, la imagen de marca, utilizando
la tecnologia de esta caracteristica el cliente podra fidelizar su oferta.
La diferenciacion se puede considerar aquello que permite que la empresa ofrezca una ventaja
competitiva al cliente en términos de una mayor calidad, distribucidn, costos bajos, disefios
innovadores entre otros, lo que la competencia no puede ofrecerle. El cliente debe estar
dispuesto a pagar un adicional si encuentra las caracteristicas antes mencionadas si el

producto es mejor y de mayor valor del que le ofrece la competencia.

Estrategia de Diferenciacion Kotler y Keller (2012) manifiesta que toda empresa que brinda
servicios debe contar con especialistas en marketing con la finalidad de diferenciarse de la
competencia. Es la mejor herramienta para sacar una ventaja competitiva convertirla en una

gran fortaleza para su crecimiento de ventas. (p. 289).

Diferenciacion- estrategia genérica segun Porter (2008) considera que, en esta estrategia, se
busca un producto totalmente innovador con técnicas tecnoldgicas que sean efectivas de

lograr el liderazgo en la industria.

Diferenciarse consiste superarse en un mundo competitivo para lograr que el producto tengo
un impacto exitoso en la demanda es un factor clave para la marca. Son alternativas para el

consumidor quien decide por un estandar de calidad.

Existen multiples formas de definir calidad y ademas tiene un componente subjetivo, va a
depender de la percepcion del consumidor y ademas se tiene que establecer un valor agregado
lo cual el consumidor rescatara el compromiso de brindarle el mejor producto para el

consumidor. La innovacion es técnica que puede solucionar problemas puede surgir de la
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creacioén de algo nuevo o en algunos casos puede realizarse a través de la mejora de algo. La
patente es una proteccion legal que busca toda industria, pero no es una garantia de éxito
comercial por eso buscan técnicas para permanecer en la mente del consumidor. Es muy
importante brindar un buen servicio que me generara a un largo plazo un negocio sélido y
competitivo. Tener en cuenta para desarrollar un proyecto de inversion requiere un buen
presupuesto, cadena de comercializacion y constante capacitacion al capital humano lo cual

sea dificil para la competencia de imitar.

Tipos de diferenciacion Diferenciacion en los bajos costes segun Navarro (2007). Considera
que cuando se analiza el presupuesto de la empresa tenemos resultados para el precio final

de los consumidos.

Roger. (2007). Las empresas manejan con mucha cautela sus precios que van ofrecer en el
mercado ya que es una fuente de valor muy importante para la demanda. Asi mismo estar a
la vanguardia de sus productos y servicios relacionados a su marca. “Debera cuidar las
expectativas de sus clientes sobre estos temas, aunque la fuerza de su posicionamiento resida

en precios mas atractivos”. (p.220)

Diferenciacion del Producto Roger. (2007) el cliente siempre busca el menor precio de la
oferta, pero si estan en condiciones de pagar un precio superior si el producto les brinda todos
los beneficios como confianza y calidad del producto que ellos exigen. Todo producto que
cumpla con las expectativas de calidad es una ventaja competitiva de diferenciacién que nos

da la seguridad de aumentar su fidelizacion.

Ferrell y Michael. (2012). la herramienta de diferenciacion son los servicios que marca a un
cliente. La imagen de un producto percute en la psicologia del consumidor gracias al uso de
las comunicaciones como en redes sociales, paneles publicitarios, radio y television. “Esto
significa que una empresa puede cobrar un precio mas alto por él y construir en forma

simultanea la lealtad de los clientes”

Diferenciacién por Servicios segun Limas. (2012). Define a la diferenciacidn de servicios

como una estrategia para cubrir las necesidades de los clientes.

Asimismo, cada area cuente con personal capacitado y asi resolver los problemas de cada

cliente que lo pida.



Kotler y Keller. (2012) las empresas pueden diferenciarse por sus sistemas de planificacion
y gestion mas eficientes lo cual genere soluciones més efectivas a sus consumidores

considerando confiabilidad, elasticidad e innovacion.

Ferrell y Michael. (2012) considera que los servicios que puedan brindarse en cualquier
establecimiento casi lo mismo la Unica forma de diferenciarse ofrecer servicios de apoyo de
inicio a fin con este valor agregado los establecimientos de servicios tendran mayor solides
a un largo plazo. Con el fin de hacerle sentir importante al consumidor en cada una de sus

experiencias y ellos perciban el compromiso y responsabilidad de oferta.

Diferenciacion del personal para Limas. (2012). Define a La diferenciacion del personal:
cada empresa ejecuta un plan de captacion de personal para darse la seguridad de contratar y
capacitar a cada uno de sus colaboradores con el fin de garantizar un servicio diferenciado

de la competencia.

Diferenciacion en base a la imagen Ferrell y Michael. (2012). Argumenta que la marca
personal es muy valiosa para toda organizacion que esté dispuesto a tomar contacto con el
cliente ya que es un plus de posicionarse en un segmento muy competitivo. Lo cual en el

futuro sostendra una ventaja competitiva.

En Ventas para Camara y Sanz (2001) afirman que el concepto de la venta influye gracias
a un buen marketing como BTL (como activaciones y mochilas de publicidad) y ATL
(medios de comunicaciones) que permiten interactuar con el consumidor. Como también las

ventas personalizadas que busca construir y relacionarse directamente con el consumidor.

Las Etapas del proceso de ventas segin Mark y Greg (2009) proponen etapas en el proceso
de ventas que consta de seis etapas:
Buscar clientes: las estrategias que emplean para obtener una cartera de clientes son visita
casa por casa, telemarketing, correos electronicos, redes sociales de esta magnitud es como
ellos generan estrategias de poder ofrecer cualquier producto g se pueda lanzar aun mercado.
Inicio de trato: es de suma importancia que cada colaborador conozca sus funciones para
poder brindar un asesoramiento o ayuda con mucha seguridad y confianza de lo que el

establecimiento pueda brindar dentro de sus servicios.



Calificar los prospectos: los colaboradores que conocen la realidad del consumidor dentro de
sus servicios debe darle un valor para asi invertir el tiempo necesario de esta manera ser mas
realista y objetiva en las ventas.

Presentacion del mensaje de ventas: el objetivo del vendedor es convencer al consumidor de
los nuevos productos que se hayan innovado la industria por eso es muy importante la
informacién que cada colaborador maneje para crear una necesidad al cliente.

Cerrar la venta. Es la parte final del proceso de ventas, en la que el cliente ya se encuentra
decidido en realizar la compra del producto.

Servicio a la cuenta: el cliente al culminar de elegir su producto el colaborador debe
cerciorarse con el cierre de venta asi mismo garantiza a que regrese a su establecimiento, el

servicio de esta magnitud aumentara la lealtad de los consumidores.

Tomando en cuenta el marco conceptual La formulacion problematica esta expresada en
la siguiente interrogante: ;Como promover las ventas en el mercado de artesanias de

Catacaos — Piura 2019?

En esta conclusion el estudio de investigacion tiene como hipotesis Si se disefia una
estrategia de diferenciacion como generacion de valor contribuira a promover las ventas en
el mercado de artesania de Catacaos — Piura 2019. Por lo expuesto el Objetivos General
Disefiar una estrategia de diferenciacion para contribuir a promover las ventas en el mercado

de artesania de Catacaos — Piura 2019.

Obijetivos especificos:

1. Fundamentar epistemologicamente la estrategia de diferenciacion utilizadas por las

empresas de artesania
2. Caracterizar el estado actual de la artesania en la Region Piura
3. Determinar el nivel de ventas del mercado de artesanias en Catacaos.
La presente investigacion tiene una justificacion tedrica, porque se reviso diferentes teorias,

que contrarrestan y profundicen este estudio, lo practico pues se dio a conocer la
potencialidad que tiene el mercado de artesania donde ofrecen sus identidades culturales a

través del arte con el fin de que los pobladores de Catacaos, valoren y se identifiquen con sus
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potencialidades artesanales, del mismo modo tiene relevancia social por qué beneficia a los
pobladores de Catacaos y contribuye a mejorar su calidad de vida considerando la actividad
artesanal como una actividad importante de la zona, se considera de utilidad metodolégica
por que los resultados de la presente investigacion servirdn como referente de posteriores

investigaciones.



.  METODO

2.1. Tipo y disefio de investigacion

La investigacion se sustenta en un disefio predominantemente cuantitativo, en tanto se utiliza
un cuestionario para recopilar la informacion necesaria y a traves del Software Estadistico
SPSS se procesan los resultados, en porcentajes y tablas de frecuencias, elementos que
ratifican la cualidad cuantitativa de la investigacion. Sin embargo, se utilizan ademés algunos
atributos de la investigacion cualitativa, en tanto se aplica una guia de entrevista a los
empresarios artesanales, quienes desde sus valoraciones contribuyen a mejorar la propuesta.
Es de tipo no experimental porque no se manipulan las variables de estudios, sino que se
observa el fendbmeno tal cual sucede en la realidad y es propositiva, toda vez que se disefia
una estrategia de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el
mercado de artesania de Catacaos. Es transversal por la recoleccion de datos que ha sido

tomado en un solo momento y tiempo Unico. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014).

2.2. Operacionalizacion de las variables

Variable independiente:

Estrategias de diferenciacion

Variable dependiente:

Ventas
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ESCALA

VARIABLE DEFINICION B
DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES
INDEPENDIENTE CONCEPTUAL INDICADORES
Producto Ordinal
Bajo costos Precio
Ordinal
Conveniencia Ordinal
Es la habilidad de una
empresa para Calidad Ordinal
desempefiarse de una
0 Mds Maneras que sus Servicios diferenciados Disefio Ordinal
competidores no
pueden 0 no desean — -
: Caracteristicas Ordinal
i igualar, es aquella que . .
Estrategias de Ig empresg puce] de Son aquellas acciones que permiten agregar valor en
diferenciacion utilizar como un mercado cada vez mas exigente. Componentes Ordinal
trampolin para _ _
desarrollar  nuevas Nivel de Ordinal
ventajas competitivas. conocimiento sobre
Kotler y Keller (2012 ; i
y ( ) Diferenciacion del producto
personal Nivel de
conocimiento de
atencion al cliente
Diferenciacion en base a la Reconocimiento  de | Ordinal
cliente
Imagen Ordinal
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VARIABLE DEFINICION DEFINICION
DIMENSIONES INDICADORES ESCALA
DEPENDIENTE CONCEPTUAL OPERACIONAL
Clientes reales
Camara y Sanz Identificacion de . .
. Clientes potenciales
(2001) afirman que clientes
el concepto de la
Identificar al mayor influyente
venta ha .
_ Es una estrategia
evolucionado ) Inicio de trato Generar interes
importante
paralelamente con el
; ; Necesidad del cliente
de marketing y con | Informativa y
Ventas la situacion de los | persuasiva. Calificar los prospectos | Responsables de la compra Nomimal

mercados. En esta
situacion el papel del
marketing y de la

venta es secundario.

Rentabilidad

Presentacion del

mensaje de ventas

Informacién del producto

Técnicas de convencimiento

Cerrar la venta

Venta efectuada

Servicio a la cuenta

Servicio post venta
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2.3. Poblacion, muestra y muestreo.

En voz de Herndndez, Ferndndez, & Baptista, (2014) la poblacion es asumida que el conjunto
de atributos, elementos o caracteristicas que poseen un denominador o intereses comunes.
En ese sentido de pensamiento, en la presente investigacion la poblacion esta compuesta por
los 65 000 pobladores (clientes) de Catacaos y ademas se tuvo en cuenta también a los efectos
investigativos como poblacion a los 626 empresarios artesanales de Catacaos. Como puede
observarse se trabajara con dos poblaciones: una los pobladores de Catacaos, que son los
consumidores del producto en si y los empresarios artesanos.

En esta investigacion se utiliza como técnica de muestreo el no probabilistico por
conveniencia. Suempleo permitira en ambos casos determinar la muestra a utilizar. Paraello,
se detallara los criterios de inclusion que se tomaron en consideracion para cada caso en

particular.

Criterios de inclusion para determinar la muestra de pobladores (clientes) de
Catacaos:

- Ser poblador de manera habitual del distrito de Catacaos.

- Tiempo de convivencia permanente en el distrito de Catacaos superior a 20 afios.
Teniendo en cuenta los referidos criterios inclusivos de los 65000 habitantes que se
tenia como poblacidn, se obtuvo una muestra de 195 pobladores.

Criterios de inclusion para determinar la muestra de empresarios artesanales.

- Ser empresarios artesanales del distrito de Catacaos.

- Tiempo dedicado a la labor artesanal superior a 10 afios.

- Haber expuestos sus productos y creaciones artesanales en mas de 3 ferias y eventos
culturales.

Teniendo en cuenta los antes mencionados criterios de inclusion de los 626

empresarios artesanales se trabajara con una muestra de 145.
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad

A criterio de Chasteauneuf (como se citd en Sampieri, 2014) se aduce que un cuestionario
estd conformado por un cimulo de integrantes sobre una o més variables a medir. Envoz
de Brace (2013) refiere que el cuestionario debe guardar relacion con el planteamiento del
problema y de la hip6tesis. A estos criterios se les afiade la gran significacion que tienen
los indicadores de las variables, los que sin equivocos deben ser medidos en el instrumento

construido, entiéndase el cuestionario y la entrevista en estos casos.

En tanto para Aragéon (2014) la entrevista es una forma de imbricacion, comunicacion e
interrelacion humana, que puede acontecer a nivel interpersonal e intergrupal. Se realiza
con el objetivo de compartir experiencias e informacion, a través del dialogo, el analisis y

valoracion de enfoques soportados en la experiencia, conocimiento y valoracion personal.

En este caso se utilizan dos técnicas de recoleccion de datos: la entrevista y la encuesta.
Para su ejecucion los instrumentos empleados son: la guia de entrevista, que se aplicard a
los 145 empresarios artesanales (ver anexo 1) y el cuestionario a los 195 pobladores

(clientes) del distrito de Catacaos. (Ver anexo 2)

Para aplicar ambos instrumentos, que fueron construidos por el investigador, se procedio
primeramente a su validacion de contenido. Para ellos se utilizo el Método de Juicio de
Expertos. En este caso fungieron como validadores, la Dra. Enma Veronica Ramos
Farrofian, Mg. Carlos Antonio Angulo Corcuera, Mg. Francisco a. Ramos Flores.
Quienes dada su experiencia y conocimientos en el &mbito metodoldgico y empresarial

contribuyeron a perfeccionar los referidos instrumentos de recoleccion de datos.
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Confiabilidad

La confiabilidad en el cuestionario, se medira mediante el coeficiente de Alpha de
Cronbach, aplicado sobre una muestra piloto de 30 pobladores (clientes). Con respecto a la

guia de entrevista fue validada por expertos.

Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos

Cronbach

,815 14

2.5.  Procedimiento
La entrevista se les aplicara a las asociaciones de artesanos del distrito de Catacaos.

Y una encuesta a los clientes del mercado artesanal de Catacaos.

Los instrumentos que se han determinado para esta investigacion tendran una
coordinacidn y aspectos basicos para que pueda desarrollarse con normalidad por lo cual

se ha determinado los siguientes procedimientos de aplicacion.

Aplicacion del cuestionario:

- Esta se llevo a cabo a través de un cuestionario de catorce preguntas.

- Eltiempo de duracion de aplicacion del cuestionario no fue mayor a 10 minutos.

- El'lugar de aplicacién fue en el mismo distrito de Catacaos (mercado de artesanos)
- Fue aplicada por el mismo investigador sin apoyo adicional.

- El cuestionario ha sido aplicado en las fechas 14,15,16 y 17 de julio del 2019

Aplicacion de la entrevista:
- Esta se llevo a cabo a través de catorce preguntas.
- Serealiz6 en las fechas coordinadas con el presidente de la asociacion de artesanos de

Catacaos.
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- El tiempo de duracién de aplicacién no fue mayor a 25 minutos.

- El lugar de aplicacion para los empresarios artesanales fue en su puesto de trabajo y
previa coordinacion.

- Fue aplicada por el mismo investigador.

- Las entrevistas han sido aplicadas en las fechas 5,6 y 7 de julio del 2019

2.6. Meétodo de andlisis de datos

El analisis de los datos que se obtendran a partir de la aplicacion de ambos instrumentos seran
procesados por el programa estadistico IBM SPSS v.25 (vigésima quinta edicion), mediante

tablas y figuras de frecuencia que seran debidamente interpretados por el investigador.

2.7. Aspectos éeticos
En el trabajo de investigacion se respetaran los derechos de autor mediante la aplicacion de

citas y referencias bibliograficas en normas APA de todos los autores consultados en la

realidad problematica, antecedentes y marco teorico de la investigacion.

Ademas, la recoleccion de datos y sus resultados no serdn manipulados ni directa ni
indirectamente por los investigadores y corresponderan exactamente a lo obtenido de manera

objetiva.

o La obtencién de la informacién recaudada por los libros, tesis, articulos sera
citada correctamente respetando la auditoria de los autores que han realizado
estos trabajos.

o La informacion que se recaude de los encuestados y entrevistados sera
netamente para la aplicacion del trabajo de investigacion, solo se empleara

con fines académicos.
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I1l. RESULTADOS:
Tabla 1l

Se considera un cliente frecuente del mercado de artesania de catacaos

F %

Valido Totalmente en 26 13,3
desacuerdo
En desacuerdo 47 24,1
Neutral 70 35,9
De acuerdo 36 18,5
Totalmente de acuerdo 16 8,2

Figura 1

Se considera un cliente frecuente del mercado de artesania de catacaos

40—

30—

20—

Porcentaje

24,10%
10 18,46%
13,33%

L ¥ T 1 Ll
Totalmernte en En desacuerco Meutral De acuerdo Totalmentes de
desacuesrdo acuerdo

Se considera un cliente frecuente del mercado de artesania de catacaos

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°01 y la Figura N°01, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos-Piura 2019 muestran que el 35% se consideran un cliente neutral, el
24.10% en desacuerdo, el 18,46% se consideran frecuente, el 13.33% totalmente en

desacuerdo y el 8.21% totalmente de acuerdo.
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Tabla 2

esta satisfecho con los productos que ofrece el mercado de artesania de Catacaos

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 10 51
En desacuerdo 27 13,8
Neutral 23 11,8
De acuerdo 80 41,0
Totalmente de acuerdo 55 28,2

Figura 2

esta satisfecho con los productos que ofrece el mercado de artesania de
catacaos
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=
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|
1
o

|5.1 3°/o|

T T T T
Totalmente en En desacuerdo Meutral De acuerdo Totalmerte de
desacuerdo acuerdo

esta satisfecho con los productos que ofrece el mercado de artesania
de catacaos

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°02 y la Figura N°02, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 41.03% estdn de acuerdo con la
satisfaccion del producto, el 28,21% totalmente de acuerdo, el 13.85% en desacuerdo, el

11.79% neutral y el 5.13% totalmente desacuerdo.
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Porcentaje

Tabla 3

considera que los productos que ofrecen los artesanos de catacaos son novedosos

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 11 5,6
En desacuerdo 15 7,7
Neutral 34 17,4
De acuerdo 95 48,7
Totalmente de acuerdo 39 20,0

Figura 3

considera que los prodcductos gue ofrecen los artesanos de catacaos son
Nnovedosos

S0

40—

30—

A8 .97 o

Z0—]

10— T ESoo 20,1020
s 6720 e

T T T T T
Totalmenrte en En desacuer o reutral De acuerdo Totalmerte de
desacuer o acuer P

considera gque los productos gque ofrecen los artesanos de catacaos son
novedosos

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°03 y la Figura N°03, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 48,97 estan de acuerdo que los productos
son novedosos, el 20.10% totalmente de acuerdo, el 17.53% neutral, el 7.73% en desacuerdo

y el 5.67% totalmente en desacuerdo.
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Tabla 4

el precio de los productos que ofrecen los artesanos de catacaos estan acorde con su

condiciéon econémica

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 3 15
En desacuerdo 11 5,6
Neutral 70 35,9
De acuerdo 66 33,8
Totalmente de acuerdo 44 22,6

Figura 4

el precio de los productos que ofrecen los artesanos de catacaos estan acorde
con su condicién econdmica
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el precio de los productos que ofrecen los artesanos de catacaos estan
acorde con su condicien econdomica

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°04 y la Figura N°04, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 36.08% son neutral ya que estan acorde a
su condicion econdmica, el 34.02% de acuerdo, el 22,68% totalmente de acuerdo, el 5,67%
en desacuerdo y el 1.55% totalmente en desacuerdo
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Tabla b

considera Ud. que la ubicacidn de los artesanos de Catacaos es de facil acceso

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 7 3,6
En desacuerdo 35 17,9
Neutral 56 28,7
De acuerdo 75 38,5
Totalmente de acuerdo 22 11,3

Figura 5

considera ud qgque la ubicacidon de los artesanos de catacaos es de Facil acceso
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Porcentaje
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Totalmeaerte = En desacusrdo Meutral De acusrcdo Totalmeaerte cde
esacuerdo acusrdo

considera ud que la ubicacion de los artesanos de catacaos es de Facil
acceso

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°05 y la Figura N°05, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 38.46% estan de acuerdo de facil acceso,
el 28.72% neutral, el 17.44% en desacuerdo, el 11,28% en desacuerdo y el 3.59% totalmente
en desacuerdo.
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Tabla 6

considera que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son de calidad

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 8 4,1
En desacuerdo 1 5
Neutral 30 15,4
De acuerdo 96 49,2
Totalmente de acuerdo 60 30,8

Figura 6

considera que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son de
calidad

S0—]
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Porcentaje
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Totalmente en En desacuer o Meutral De acuerdo Totalmerte de
desacuerd o acuern ==

considera que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son de
calidad

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°06 y la Figura N°06, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos Piura 2019 muestran que el 49.23% estan de acuerdo que los productos
son de calidad, el 30.77% totalmente de acuerdo, el 4.10% totalmente en desacuerdo y el
0.51% en desacuerdo.
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Tabla 7

considera que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son de disefios

innovadores
f
Valido Totalmente en desacuerdo 18 9,2
En desacuerdo 25 12,8
Neutral 32 16,4
De acuerdo 85 43,6
Totalmente de acuerdo 35 17,9
Figura 7

considera que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son de

diserfios innovadores
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considera gque los productos que ofertan los artesanos de catacaos son de

disefios innovadores

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°07 y la Figura N°07, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos Piura 2019 muestran que el 43.59% estan de acuerdo que ofertan
disefios innovadores, el 17.95% totalmente de acuerdo, el 16.41% neutral, el 12.82% en

desacuerdo y el 9.23% totalmente en desacuerdo.




Tabla 8

consideran que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son Unicos en a

comparacién producidos en otro lugares

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 11 5,6
En desacuerdo 7 3,6
Neutral 43 22,1
De acuerdo 86 44,1
Totalmente de acuerdo 48 24,6

Figura 8

consideran que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son unicos
en acomparacion producidos en otro lugares
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consideran que los productos que ofertan los artesanos de catacaos son
unicos en acomparacion producidos en otro lugares

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°08 y la Figura N°08, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 44.10% estan de acuerdo que los productos
son Unicos en a comparacion producidos en otro lugar, el 24.62% totalmente de acuerdo, el

22.05% neutral, el 5.64% totalmente en desacuerdo y el 3.59% en desacuerdo.
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Tabla 9

Ud. es atendido de manera amable y rapida al momento de la compra

f %
Vélido Totalmente en desacuerdo 4 2,1
En desacuerdo 13 6,7
Neutral 46 23,6
De acuerdo 84 43,1
Totalmente de acuerdo 48 24,6

Figura 9

ud es atendido de manera amable v rapida al momento de la compra
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ud es atendido de manera amable y rapida al momento de la compra

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°09 y la Figura N°09, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 43.08% estan de acuerdo que son atendido
de manera amable, el 24.62% totalmente de acuerdo, el 6.67% en desacuerdo y el 2.05%
totalmente en desacuerdo.
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Tabla 10

recomendaria realizar compras en el mercado de artesanos de catacaos a sus familiares y amigos

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 5 2,6
En desacuerdo 10 51
Neutral 29 14,9
De acuerdo 80 41,0
Totalmente de acuerdo 71 36,4

Figura 10

recomendaria realizar compras en el mercado de artesanos de catacaos a sus
familiares y amigos
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recomendaria realizar compras en el mercado de artesanos de catacaos a sus
familiares y amigos

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°10 y la Figura N°10, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 41.03% estan de acuerdo que
recomendarian a sus familiares y amigos, el 36.41% totalmente de acuerdo, el 14.87%
neutral, el 5,13% en desacuerdo y el 2.56% totalmente en desacuerdo.

26



Tabla 11

considera Ud. que es de calidad la atencion brindada por los vendedores de la tienda

f %
Valido Totalmente en desacuerdo 2 1,0
En desacuerdo 10 51
Neutral 47 24,1
De acuerdo 97 49,7
Totalmente de acuerdo 39 20,0

Figura 11

considera ud que es de calidad la atencion brindada por los vendedores de |la
tienda
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considera ud que es de calidad la atencion brindada por los vendedores de
la tienda

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°11 la Figura N°11, respecto a la estrategia de
diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de artesania
de catacaos _Piura 2019 muestran que el 49.74% estan de acuerdo que es de calidad la
atencion, el 24.10% neutral, el 20.00% totalmente de acuerdo, el 5.13% en desacuerdo y el

1.03% totalmente en desacuerdo.
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Tabla 12

considera que los vendedores de latienda de artesania de Catacaos estan capacitados

para brindarle informacion certera del producto que se esta ofertando

Frecuencia Porcentaje
Valido Totalmente en desacuerdo 5 2,6
En desacuerdo 15 7,7
Neutral 64 32,8
De acuerdo 73 37,4
Totalmente de acuerdo 38 19,5

Figura 12

considera que los vendedores de |la tienda de artesania de catcaos estan
capacitados para brindarle informacion certera del producto que se esta

ofertando
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considera que los vendedores de la tienda de artesania de catcaos estan
capacitados para brindarle informacion certera del producto que se esta
ofertando

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°12 y la Figura N°12, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 37.44% estan de acuerdo que los
vendedores estan capacitados, el 32.82% neutral, el 19,49% totalmente de acuerdo, el 7.69%
en desacuerdo y el 2.56% totalmente en desacuerdo.
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Tabla 13

a su juicio los artesanos de catacaos son reconocidos en laregion Piura

Frecuencia Porcentaje
Valido Totalmente en desacuerdo 19 9,7
En desacuerdo 26 13,3
Neutral 42 215
De acuerdo 74 37,9
Totalmente de acuerdo 34 17,4

Figura 13

a su juicio los artesanos de catacaos son reconocidos en la region piura
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a su juicio los artesanos de catacaos son reconocidos en la region piura

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°13 y la Figura N°13, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de catacaos _Piura 2019 muestran que el 37.95% estan de acuerdo que son
reconocidos, el 21.54% neutral, el 17,44% totalmente de acuerdo, el 13.33% en desacuerdo

y el 9.74% totalmente en desacuerdo.
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Tabla 14

considera que los artesanos de catacaos en el transcurso del tiempo han mejorado la

calidad del producto

Frecuencia Porcentaje
Valido Totalmente en desacuerdo 5 2,6
En desacuerdo 20 10,3
Neutral 33 16,9
De acuerdo 88 45,1
Totalmente de acuerdo 49 25,1

Figura 14

considera que los artesanos de catacaos en el transcurso del tiempo han
mejorado la calidad del producto
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considera que los artesanos de catacaos en el transcurso del tiempo han
mejorado la calidad del producto

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°14 y la Figura N°14, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 45.13% estan de acuerdo gue los artesanos
han mejorado la calidad del producto, 25.13% totalmente de acuerdo, el 16.92% neutral, el

10.26% en desacuerdo y el 2.56% totalmente en desacuerdo.
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De laaplicacion delaguiade entrevista se arrojaron los siguientes resultados:

Figura 1

scomo considera el mercado de artesanias del pais v de |la region?

s0—]

so—|

a0—]

=0—

V.24
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male regular usno

scomo considera el mercado de artesanias del pais y de la region?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°01 y la Figura N°01, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos-Piura 2019 muestran que el 57,24% lo consideran regular, el 24.83%

bueno y el 17,93% lo consideran malo.

Figura 2

como ha sido el comportamiento de sus ventas en sus 5 afios de experiencia
como artesano?
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bajo regular atto
icomo ha sido el comportamiento de sus ventas en sus 5 afios de
experiencia como artesano?
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Segun los resultados mostrados en la Tabla N°02 y la Figura N°02, respecto a la estrategia
de diferenciaciébn como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 42.07% dentro de sus 5 afios de
experiencia el comportamiento de sus ventas ha sido regular, como el 29.66% lo consideran
alto y el 28,28% bajo.

Figura 3

scual es el ingreso mensual de las ventas de artesania?
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ccual es el ingreso mensual de las ventas de artesania?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°03 y la Figura N°03, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 57,93% el ingreso mensual son de 2.000

soles como para el 32,41% es de 1,500 soles y el 9,66% es de 1,000 soles.
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Figura 4

icuales son los productos que mas ofertan a los clientes?
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écuales son los productos que mas ofertan a los clientes?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°04 y la Figura N°04, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 70,34% que ofertan mas a sus clientes
son los productos culturales, el 18,62% producto de souvenir y el 11,03% ofrecen el producto

comun.
Figura 5
que opina ud. sobre el analice de la necesidad de realizar el perfil de la
demanda potencial?
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que opina ud. sobre el analice de |la necesidad de realizar el perfil de la
demanda potencial?
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Segun los resultados mostrados en la Tabla N°05 y la Figura N°05, respecto a la estrategia
de diferenciaciébn como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 42,76% analizando la demanda potencial
mejoraria sus ventas, el 33,10% le daria una oportunidad de crecer y el 24,14% les generaria

innovacion del producto.

Figura 6

que importancia le amerita contar con una base de datos?
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sque importancia le amerita contar con una base de datos?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°06 y la Figura N°06, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 66,21% contar con una base de dato les
permitira realizar un telemarketing a sus clientes, para el 20,69% realizarian visitas

personalizadas y el 13,10% fidelizar a sus clientes.
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Figura 7

isegun sus estudios de mercado cual es el producto que mayor demandan los
clientes?
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isegun sus estudios de mercado cual es el producto que mayor demandan
los clientes?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°07 y la Figura N°07, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 100% de mayor demanda de sus productos
es la bijuteria.

Figura 8

cdispone de una lista de clientes que se va alimentando continuamente?
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écdispone de una lista de clientes que se va alimentando continuamente?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°08 y la Figura N°08, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 72,41% disponen de una lista de clientes

y el 27,59% no disponen de una lista.
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Figura 9

icual es el producto que tiene mayor acogida en los clientes?
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scual es el producto que tiene mayor acogida en los clientes?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°09 y la Figura N°09, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 88,97% el producto de mayor acogida por
los clientes es la artesania y para el 11,03% la bijuteria.

Figura 10

ique estrategias emplea para convencer al cliente de comprar el producto?
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ique estrategias emplea para convencer al cliente de comprar el producto?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°10 y la Figura N°10, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 74,48% para convencer al cliente emplean

la estrategia que sus productos tienen garantia y el 25,52% por la empatia.
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Figura 11

sque haria ud. para mejorar el actual proceso de ventas?

S0

S0

40—

30—

Porcentaje

10—

T T
dar a conocer el proceso del producta ofrecer el mejor material

sque haria ud. para mejorar el actual proceso de ventas?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°11 y la Figura N°11, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 53,10% para mejor sus ventas es dar a
conocer el proceso del producto a sus clientes y el 46,90% es ofrecer el mejor material.

Figura 12

icuales son las estrategias que ud utiliza para el cierre de ventas?
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Zcuales son las estrategias que ud utiliza para el cierre de ventas?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°12 y la Figura N°12, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 71,72%. Para cerrar sus ventas utilizan la
estrategia es de tener sus precios mas comodos de la competencia y el 28,28% dan a conocer
Su materia prima.
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Figura 13

Laque mecanismo de posventausa para dar seguimiento a sus clientes?
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sZque mecanismo de posventausa para dar seguimiento a sus clientes?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°13 y la Figura N°13, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 82,07% aplican el mecanismo de recabar
una data para realizar el seguimiento a sus clientes y el 17,93% por la garantia de sus
productos.

Figura 14

éque importancia le concede al seguimiento vy posventa al cliente?
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ique importancia le concede al seguimiento y posventa al cliente?

Segun los resultados mostrados en la Tabla N°14 y la Figura N°14, respecto a la estrategia
de diferenciacion como generador de valor para promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos _Piura 2019 muestran que el 100% al realizar el seguimiento a sus
clientes le garantiza la confianza y seguridad.
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IV. DISCUSION

Primer objetivo especifico, Fundamentar epistemoldgicamente la estrategia de diferenciacion
utilizadas por las empresas de artesania de Catacaos _ Piura 2019, se observa que el 35% se
consideran un cliente neutral, el 24.10% se considera en desacuerdo, el 18,46% se consideran
frecuentes, el 13.33% se considera totalmente en desacuerdo y el 8.21% se considera
totalmente de acuerdo. Es decir, menos de la mitad de los clientes se consideran neutral a la
estrategia de diferenciacion en el mercado de artesania de Catacaos. Esto significa que los
clientes perciben que las estrategias no las estan aplicando adecuadamente para generar valor
y asimismo promover la venta de artesania. Los resultados difieren con los encontrados por
Jiménez, Martinez y Nieto (2016) quien concluye que la estrategia de diferenciacion para el

cliente se considera en desacuerdo.

Segundo Objetivo Especifico, Caracterizar el estado actual de la artesania en la Region Piura,
se observa el estado actual de la artesania que el 48,97 estan de acuerdo que los productos
son novedosos, el 20.10% totalmente de acuerdo, el 17.53% neutral, el 7.73% en desacuerdo
y el 5.67% totalmente en desacuerdo. Es decir, mas de la mitad de los clientes caracterizan
que los productos artesanales de Catacaos son novedosos, esto significa que la artesania de
Catacaos es de calidad. Los resultados difieren con los encontrados por Salazar (2018) quien

concluye que el estado actual de la artesania para los clientes esta en desacuerdo.

Tercer objetivo especifico, Determinar el nivel de ventas del mercado de artesanias en
Catacaos que el 41.03% estan de acuerdo que recomendarian a sus familiares y amigos, el
36.41% totalmente de acuerdo, el 14.87% neutral, el 5,13% en desacuerdo y el 2.56%
totalmente en desacuerdo. Es decir que el nivel de ventas tiene un buen impacto gracias a las
recomendaciones de los clientes que visitan el mercado artesanal. Los resultados difieren con
los encontrados por Carrio y Segura (2016) quien concluye que los niveles de ventas no son

por las recomendaciones de los clientes.

Objetivo general, Disefiar una estrategia de diferenciacion para contribuir a promover las
ventas en el mercado de artesania de Catacaos — Piura 2019. En la tabla se observa que el

valor mas relevante es que el 35% se consideran un cliente neutral, el 24.10% se considera
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en desacuerdo, el 18,46% se consideran frecuentes, el 13.33% se considera totalmente en
desacuerdo y el 8.21% se considera totalmente de acuerdo. Asimismo, si se disefia una
estrategia de diferenciacion la hipotesis contribuird a promover las ventas en el mercado de
artesania de Catacaos_ Piura 2019 entonces, existe relacién significativa estrategia de
diferenciacion los resultados coinciden con los encontrados por Chirinos y Rosado (2016),
quien concluyen al disefiar estrategia contribuiran a promover las ventas en el mercado de

artesania.
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V.

CONCLUSIONES

El 41% de los clientes recomendarian a sus familiares y amigos ya que la artesania
de catacaos que ofrecen son de buena calidad y disefios innovadores lo cual permite
generar muchas expectativas de ventas, de esta forma podemos generar estrategia de
diferenciacion para promover mayor intensidad de ventas.

El 48% de los clientes afirman que los productos de artesania de catacaos son
novedosos lo cual les permite al emprendedor artesanal una oportunidad de contribuir
y fomentar su identidad cultural de catacaos.

Con respecto a la estrategia de diferenciacion el 40% de los clientes les genera mayor
interés de los productos artesanales que pueden ofrecer el mercado lo cual permitiria

proponer herramientas que difundan y promuevan.
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VI. RECOMENDACIONES

Aplicar capacitaciones para reforzar una buena captacion de clientes que les permita

tener una mayor cartera de demanda en el mercado artesanal de catacaos.

e Fomentar eventos culturales y gastrondmicos con el objetivo de promover y difundir
la artesania de catacaos desarrollando estas estrategias nos diferenciariamos de la

competencia.

e Se recomienda mayor inversion de parte de las entidades publicas con la finalidad de
mejorar el desarrollo turistico de la ciudad de catacaos con la finalidad que cada actor

involucrado tenga una mejor calidad de vida como para artesanos entre otros.

e Las municipalidades tienen el compromiso y responsabilidad de promover y difundir
proyectos de emprendimiento que fortalezcan a sus empresarios emprendedores en la

artesania.
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VIl. PROPUESTA

Estrategia de diferenciacién como generador de valor para promover las ventas en el mercado

de artesania de Catacaos, Piura, 2019

La estrategia propuesta se basa en su estructura organica en la propuesta investigativa de
Armas, et al. (2003), quienes la consideran como la construccion del objetivo estratégico y
de un sistema de etapas, con sus respectivas acciones a corto, mediano y largo plazo que
permiten incrementar las ventas y posicionar la empresa, desde la propuesta de estrategia de

diferenciacion como generador de valor.

Por su parte Carrion (2007) refiere que la posicion competitiva es un factor saludable para
las empresas, posee el objetivo de fidelizar y satisfacer las necesidades de sus clientes, a la
vez que se generan muchas oportunidades de trabajo y también incrementa la economia de

una nacion o region.

Segun Chirinos y Rosado (2016) afirman que la diferenciacion permite especializarnos en el
objetivo que se va desarrollar, a través de procesos como en la tecnologia, marketing u otros
instrumentos que mejoren la capacidad profesional del trabajador, lo cual va a afiadir valor
significa resolver los problemas de los clientes. Las empresas deben identificar y aplicar
estrategias que les permita desarrollar actividades competitivas continuas lo cual estan
sujetos a las imitaciones de la competencia de esta forma la conviertan en una fortaleza de

ser distinto y a la vez desarrollar ventajas competitivas.

En consecuencia, el objetivo estratégico se centra en: Posicionar la Empresa de Artesanias
de Catacaos, mediante un conjunto de acciones a corto, mediano y largo plazo que faciliten

la promocion de ventas.

En consecuencia, la estrategia estard compuesta por 4 etapas, donde cada una contara con su
respectivo objetivo y acciones, asi como tiempo se cumplimiento, participantes vy

responsables.
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1 Etapa: concientizacion en técnicas de marketing y derecho de proteccion al
consumidor.
Objetivo: concientizar en técnicas de marketing y derecho de proteccion al
consumidor.
Acciones para los empresarios artesanales
e Desarrollar técnicas de ventas
e Explicar la concepcion epistemoldgica con seguridad y confianza de los

productos artesanales.

Fecha de cumplimiento: corto plazo (1 a 3 meses)
Responsable: presidente de la asociacion de artesanos.
2 Etapa: aplicacion de servicios diferenciados ante la oferta
Objetivo: diferenciarnos ante las ofertas artesanales
Acciones para empresarios artesanales

e establecer precios accesibles para la demanda.

e Realizar una lista de los productos para identificar sus precios de la

competencia

e Visita de los colaboradores a las empresas para realizar un benchmarking
de los precios.

Fecha de cumplimiento: corto plazo

Responsable: empresario artesanal
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3 Etapa: Captacion de clientes
Objetivo: captar clientes
Acciones: para empresarios artesanales
e Innovar nuevos modelos artesanales

e Interactuar con los medios de comunicacion local y regional.

e Redes sociales
Fecha de cumplimiento: corto plazo
Responsable: empresario artesanal
4 Etapa: informacion y persuasion en ventas
Objetivo: informar y persuadir en las ventas artesanales
Acciones: para empresarios artesanales.
e Generar valor agregado para los clientes
e Controlar los recursos financieros de la empresa
e Captar los recursos necesarios para que la empresa opere en forma eficiente.

Fecha de cumplimiento: corto plazo

Responsable: empresario artesanal
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ANEXOS

Anexo 1: Encuesta aplicada a los clientes del distrito de Catacaos.

Objetivo: Caracterizar la opinion obtenida de los clientes sobre sus necesidades y procesos
de ventas.

CONSIGNA: acontinuacion, se presenta una seria de alternativas a las cuales se le agradece
responder con total sinceridad y sentido de pertenencia.

Datos generales del encuestados:

Lugar de procedencia:

Numero de visitas a la ciudad de catacaos

Encuesta para los clientes
1.Se considera un cliente frecuente del mercado de artesania de Catacaos?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d) Deacuerdo e)Totalmente de acuerdo

2¢Esté satisfeccho con los productos que ofrece el mercado de artesania de Catacaos?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

e) Deacuerdo e)Totalmente de acuerdo

3¢Considera que los productos que ofrecen los artesanos de Catacaos son novedoso?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d) Deacuerdo e)Totalmente de acuerdo

4.EIl precio de los productos que ofrecen los artesanos de Catacaos estan acorde con su
condicion economia?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d) Deacuerdo e)Totalmente de acuerdo

5¢Considera ud que la ubicacion de los artesanos de Catacaos es de facil acceso?
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a) Totalmente en desacuerdo  b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo
d) De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

6¢Considera que los productos que ofertan los artesanos de Catacaos son de calidad?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) Niacuerdo ni en desacuerdo

d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

7¢,Considera que los productos que ofertan los artesanos de Catacaos son de disefios
innovadores?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

8¢Considera que los productos que ofertan los artesanos de Catacaos son unicos en
acomparacion producidos en otros lugares?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

9¢Usted es atendido de manera amable y rapida al momento de la compra?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) Niacuerdo ni en desacuerdo

d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

10¢Recomendaria realizar compras en el mercado de artesanos de Catacaos a sus familiares
y amigos?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d) Deacuerdo e)Totalmente de acuerdo

11;considera ud que es de calidad la atencion brindada por los vendedores de la tienda?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

12;Considera que los vendedores de las tiendas de artesania de Catacaos estan capacitados
para brindarle informacion certera del producto que se esta ofertando?

a) Totalmente en desacuerdo  b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo
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d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

13¢A su juicio los artesanos de Catacos son reconocidos en la Region Piura?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo c¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo

d)De acuerdo e)Totalmente de acuerdo

14; Considera que los artesanos de Catacaos en el transcursos del tiempo han mejorado la
calidad del productos?
a) Totalmente en desacuerdo b) En desacuerdo ¢) Ni acuerdo ni en desacuerdo
d) Deacuerdo e)Totalmente de acuerdo

OBSERVACION:

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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Anexo 2: Entrevista aplicada a los artesanos del distrito de Catacaos.

Objetivo: Caracterizar la opinion obtenida de los artesanos para identificar sus productos y
necesidades de la demanda.

CONSIGNA: acontinuacion, se presenta una seria de preguntas en las cuales se le agradece

responder con total sinceridad y sentido de pertenencia.
Datos generales del entrevistado:

Lugar de procedencia:

Asociacion de artesano a la cual pertenece:

Entrevista para los artesanos:

1,Como considera el mercado de artesanias del pais y de la Region Piura?

1) Bueno
2) Regular
3) Malo

2,Como ha sido el comportamiento de sus ventas en sus 05 afios de experiencia como

artesano?

1) Regular
2) Alto
3) Bajo

3¢Cual es el ingreso mensual de las ventas de artesania?

1) 2000
2) 1500
3) 1000
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4 Cuales son los productos que més ofertan a los clientes?

1) Productos de souvenir
2) Productos culturales
3) Productos comun (feligranas)

5¢Que opina ud. sobre el analice de la necesidad de relizar el perfil de la demanda potencial
?

1) Oportunidad de crecer
2) Mejorar las ventas
3) Innovacion del producto

6¢, Que importancia le amerita contar con una base de datos?

1) Fidelizar clientes
2) Visitas personalizadas
3) telemarketing

7:Segun sus estudios de mercado cual es el producto que mayor demandan los clientes?
Bijuteria
8¢Dispone de una lista de clientes que se va alimentando continuamente?

1) Sidispone
2) No dispone

9.Cual es el producto que tiene mayor acogida en los clientes?

1) Laartesania

2) Bijouteria
10¢Que estrategias emplea para convencer al cliente de comprar el producto?

1) Garantia

2) empatia
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11,Qué haria usted para mejorar el actual proceso de ventas?

1) Dar a conocer la materia prima

2) Ofrecer el mejor material

12;Cuales son las estrategias que ud utiliza para el cierre de ventas?

1) Dar a conocer el recurso
2) Precios comodos

13,Qué mecanismo de posventa usa para dar seguimiento a sus clientes?

1) Garantia
2) Data de clientes

14:Que importancia le concede al seguimiento y posventa al cliente?

1) Generar confianza y seguridad

OBSERVACION:

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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Anexo 03: Constancia de Validaciones

CESAR VALLEID

X CONSTANCIA DE VALIDACION
.

oo L0 o ol L

N®  Sunedu: ...
7
Desempefidandofre aclpalme COMO..... . .

Por medic de la presente hago constar que he revisado con fines de

Ny UCY

., de profesion.. |

Validacion los instrumentos:
Cuestionario y entrevista

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Encuesta para los clientes en

M DEFICIENTE | ACEPTABLE BUEND MUY BUEND EXCELENTE
el distrito de Catacaos _ Piura

1.Claridad

2.0bjetividad

3. Actualidad

4.0rganizacion

5.5uficiencia

6.Intencicnalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

N DT KX
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entrevistas para los
artesanos del distrito de
Catacaos_piura

DEFICIENTE | ACEPTABLE 'BUENO MUY BUENO | EXCELENTE

1.Claridad

2.0bjetividad

3.Actualidad

‘4.0rganizacién

5.Suficiencia

6.Intencionalidad

7.Consistencia

8.Coherencia

9.Metodologia

A e s

En sefal de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 5 dias del mes
de junio del Dos mil diecinueve. %
N
Taplel,

RS %}m/ﬂ/‘ v
oNi & O

Especialidad :

E-mail ; W a MC‘W\/
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLESD

CONSTANCIA DE VALIDACION

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacion los instrumentos:

Cuestionario y entrevista

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Encuesta para los clientes en

MUY BUENO

s . DEFICIENTE | “ACEPTABLE BUENO EXCELENTE

el distrito de Catacaos _ Piura B

1.Claridad \Va

2.0bjetividad y_

3.Actualidad &/

4.,0rganizacion N

: v

5.Suficiencia X

6.Intericionalidad )%
/7

7.Consistencia /n{

8.Coherencia L

9.Metodologia <
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calidad.

6.Intencionaldiad

Adecuado  para

valorar las
dimensiones del G
tema de la /
investigacion

7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos- 7(,\

cientificos de la
investigacién

8.Coherencia

Tiene relacién

entre las ><"
variables e
indicadores

9.Metodologia La estrategia .
responde a la “7&

elaboracién de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalte la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 3 de junio de 2019.

DNI:
Teléfono:

E-mail; A

iSTRATIR O
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U " UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION COMO GENERADOR DE VALOR PARA PROMOVER LAS VENTAS EN EL
MERCADO DE ARTESANIA DE CATACAOS PIURA_2019”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: GUIA DE PAUTAS

. - L Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21- 40 41- 60 61- 80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 0 6 i1 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 |8 |91 |96
5 |10 |15 |20 |25 [30 |35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 |80 |85 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta  formulado _
con un lenguaje \
apropiado ‘
2.0bjetividad Esta expresado '
en conductas \r\
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico NS

abordado en Ila ) i
investigacion

4.0rganizacion Existe una v
organizacién \[K\
légica entre sus k
items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos h
A

necesarios en
cantidad y




calidad.

6.Intencionaldiad

Adecuado  para

valorar las
dimensiones del (il
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos- ({/ 2

cientificos de la
investigacion

8.Coherencia

Tiene relacion

entre las -
variables e L]Z
indicadores

9.Metodologia La estrategia

responde a la
elaboracién de la
investigacion

%

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalGe la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validando. Deberd colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

3(}}9Ju062019
N :);LL{Z .

Ag%m iélgulo Corcuera

Magister en Adfninistracion de Negocios

Licenciado en Administracién
CLAD. N° 18480

@@&«’D /%?f‘b?»o 472 o Cocceern
DN Olya9510
Teléfono: GGYHISZFYS

Email_Coagule 55Cutiel cows
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

“ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION COMO GENERADOR DE VALOR PARA PROMOVER LAS VENTAS ENEL
MERCADO DE ARTESANIA DE CATACAOS PIURA_2019”

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: GUIA DE PAUTAS

Deficiente

abordado en Ia
investigacion

. o Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21-40 41-60 61-80 81-100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 6 |11 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 |8 |91 |96
10 |15 |20 |25 [30 |35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 [70 |75 |80 [85 |90 |95 |100
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje sz
apropiado
2.0bjetividad Esta  expresado
en conductas *‘jf,z
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico

4.Organizacion

Existe
organizacion
légica entre sus
items

una

5.Suficiencia

| Comprende los

aspectos c
necesarios en /Z
cantidad y
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UNIVERSIDAD
CESAR VALLEJO

Yo,.. LA

N°  Sunedu: ........... , de profesion

!
Desempefidandome _actualmente como..:rrZ

iy oA orS ComOn L R

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion los instrumentos:

Cuestionario y entrevista

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

Encuesta para los clientes en | pepiepnre | acepTasLe BUENO LMUY BUENO J EXCELENTE
eldlstrlto de Catacaos_P‘xura f iE = L | A
1.Clariy(jad N i
’>2.0ijet'|vidad ‘ I
3.Actuallj‘ikc’;k’|kad | o
L{.Or‘g‘aniza‘ciéﬁ‘"”,, : e
ssuficlencla -

: G.Ilyﬁ:ffénciévﬁéilidadvv - e
f-,nCOkriyslivsvtenci»a L -
8.Coherencia —

9 Metodologia . —
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Anexo 04: Acta de Aprobacién de Originalidad

et | Coniga
ACTA DE APROBACION DE ORIGINALIDAD DE | '-.’c.rsiz?:m :
TESIS cha

Péoging | de !

Yo, DAYRON LUGO DENIS, docente revisor del trabajo investigacion de la
Universidad César Vallejo Piura, fitulado “ESTRATEGIA DE DIFERENCIACION
COMO GENERADOR DE VALOR PARA PROMOVER LAS VENTAS EN EL
MERCADO DE ARTESANIA DE CATACAOS PIURA - 2019 del estudiante
RENATO MONTENEGRO BALCAZAR. he constatado que la investigacion tiene un
indice de similifud de 13 % verificable en el reporte de originalidad del programa

Turnitin.

El suscrito analizé dicho reporte y concluyd que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con
todas las normas para el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad

César Vallejo.

Piura, 13 de JULIO de 2019

...........................................

Dr. DAYRON LUGO DENIS
Carné de Extranjeria No: 001911323
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Anexo 06: Autorizacion de Publicacion
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REPOSITOMIO INSTITUCIONAL LCY | Frera 00 0
o Pagas | 1603

Yo, RENATO MONTENEGRO BALCAZAR identilicado con DNIE N* 43193175 egresado del
Programa de Maestrla en Administracian de Negooos: NBA de la Useversidad César Vallejo,
autorixo ( x L No autorizo | ) & divelgacion y comunicacidn pablica de mi trabaje de
Investigacion titulado “Estrategis de Difereacinciin Come Geaerndor de Valor Pars Promover las
Ventss en of Morcada de Artesania de Cxtacmas Fars 200%"; en ol Reposdorio Insthiucicaal de la
UCY (sttp /L oepositorinncyadu pe ) sepde bo estipulado en ef Decreto Legisiativo 822, Ley
swobiew Durecho de Autor, Art. 23 y Art. 33

Fundamentacion en cxso de o sstorizacion:

. — e “" . ' '
D L LD L L L L T )
--------
------------------------------- I ot v, . —
.........................................................................................
e L L L T T T LT ) v
e
- LT Ty
B AL L L L T TP T T PP

FECHA: PIURA 12 de MARZD del 2020

Drecckin s | Vicerrectorads de
lmm vestigocidn Revizo Respaesath ol 950 wl Maastidadts




Anexo 07: Version Final del Trabajo de Investigacion

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
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