i UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO

PROGRAMA ACADEMICO DE MAESTRIA EN
GESTION PUBLICA

Estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad de

vida de los artesanos del distrito de Eten

TESIS PARA OBTENER EL GRADO ACADEMICO DE:

Maestro en Gestion Publica

AUTOR:
Ganvini Falen, Juan Pio Martin (orcid.org/0000-0002-1622-7248)

ASESOR:
Dr. Castro Balcazar, Rolando Mario (orcid.org/0000-0002-8622-2135)

LINEA DE INVESTIGACION:

Reforma y Modernizacion del Estado.

LINEA DE RESPONSABILIDAD SOCIAL UNIVERSITARIA:

Desarrollo econémico, empleo y emprendimiento.

CHICLAYO - PERU.
2023


https://orcid.org/0000-0002-1622-7248
https://orcid.org/0000-0002-8622-2135

Dedicatoria

En primer lugar, le doy gracias a DIOS por
la hermosa vida que me ha dado y por
darme las fuerzas necesarias para seguir

adelante y poder culminar mis estudios.

A mi madre, que fue la persona que me
empuj0 siempre para mi desarrollo
personal y profesional en especial en el
estudio de esta maestria.

A mi esposa y a mis hijos, que de una u
otra manera siempre me apoyaron y
supieron comprender las horas dedicadas

a mis estudios y mi trabajo.

También dedico esta tesis a mi abuela
Dalinda que esta en el cielo, quien fue la
persona que siempre estuvo apoyandome

en las diferentes etapas de mi vida.

Autor



Agradecimiento

El presente trabajo de investigacion, es el
resultado de la culminacion de una
importante etapa mas de mi vida
profesional, es el resultado de un esfuerzo

conjunto, entre DIOS y mi familia.

Un agradecimiento a mis profesores de la
maestria, quienes guiaron cada uno de
nuestros trabajos, y muchas veces
comprendieron las dificultades que se

suscitaron.

Un agradecimiento especial al Dr. Rolando
Mario  Castro  Balcazar por sus
orientaciones y su empuje que me
permitieron sacar este proyecto adelante.
A cada uno de los artesanos del distrito de
Eten, que me abrieron sus puertas para
poder recopilar la informacién mas que de
investigador, en un grado amical y alin se
podria decir hasta familiar por los afios de

trabajo hacia ellos.

Autor



INDICE DE CONTENIDOS

CARATULA . e, [
DEDICATORIA. .. ee et ee e s s s s s s s s s s s s s s s snsnnnnnnns i
AGRADECIMIENTO 1 tiiatiieiiiassiansssssss s sssas s sssnssannsssnsssnnsannssnnss iii
INDICE DE CONTENIDOS....uuiiittuuiiertnuassesesssssssasssssesssssssssnnssssenn iv
INDICE DE TABLAS. .euuiittteeettteeetnererneeransernnseernseeennseesnssernneeennnns Y
RESUMEN. .. .iiiiiieiiiirrerrrese s s s s s s s s s s s s sassasnsnsnnnsnnnnnnnnnnnnnns vi
AB ST R A C T ittt ierria i rss s ssan s saansasnssannsasnssannsannssannsannssnnnn Vil
l. INTRODUGCCION...uuitttuuesieeenusseessuasseessssssssssnssesnssnsssssnsessenes 1
Il. MARCO TEORICO...uuiiieuiieieneeeinneeerneeesnesesnnesernsesesnseraneeeenns 4
[l METODOLOGIA. .. e ieeeeeeeeeereeere e e es s n s s sa s s s s s s nanas 14

3.1. Tipo de estudio y disefio de investigacion. ........cccecvevienanns 14

3.2. Variables y operacionalizaCion........cccveveviiiiiriiinnsieineenn 15

3.3. Poblacion, muestray MUeSIrE0...ccvueveereerarierarinrieraernennenns 16

3.4. Tecnicas de recoleccion de informacion........ccevveveveeierarnsn. 16

3.5, ProCcedimientO....ccueeeererrririerarrasinranransassnsansansasansansansas 17

3.6. Métodos de andlisis de datosS. ......cceveririririiiriririririeeeans 17

3.7. ASPECIOS ELICOS. turuernrinrierierrinrinranrasanranrassnsanransasansansnes 18
V. RESULTADOS. ... titeeerareasaeaeseaesenesnsasnsasasasasasasasasasasnsnnnnn 19
V. DISCUSION. ... ettuueieeeneeseetae s s eeenasseeaaaesseesnaseeeenasseennassenns 24
VI CONCLUSIONES.....itititieieiererarnrarararrrararrassaesnsnsnsnsnennnns 30
VII. RECOMENDACIONES.....iiiieirrrrrrarasrasasasnsnsnsnsnnnnnnnnns 31
VIII.  PROPUESTA. . i iiitieeeeeeeerersr e esesese s s sa s s s s s s s s s ennnnns 32
REFERENCIAS. ...t e s s ss s s s s sa s s sn s sa s s e e nns 34
ANEX O S . i ri e s s s e ra i ra s ra e rraa e aranns 46



INDICE DE TABLAS

Tabla 1: Niveles de la Variable Calidad de Vida................cccooiiiiiiiinnn. 19
Tabla 2: Frecuencia por Pregunta de la Dimension Socioeconomica............. 20
Tabla 3: Frecuencia por Pregunta de la Dimension Cultural......................... 21
Tabla 4: Frecuencia por Pregunta de la Dimension Familia......................... 22
Tabla 5: Frecuencia por Pregunta de la Dimension Personal....................... 23



Resumen

La presente investigacion tuvo por objetivo general, proponer estrategias de
comercializacion CANVAS para mejorar la calidad de vida de los artesanos del
distrito de Eten. La investigacion fue de tipo basica propositiva, con enfoque
cuantitativo y disefio no experimental, la muestra 50 de 119 artesanos inscritos en
el Registro Nacional del Artesano (RNA) del distrito de Eten. Para la recoleccion de
informacion se utilizé la técnica de la encuesta y el recojo de informacion se empled
un cuestionario de 25 preguntas distribuida en cuatro dimensiones valoradas en
escala ordinal de Likert, validados por tres expertos y con indice de confiabilidad de
0.78. Los resultados determinaron que el 70 % de los artesanos del distrito de Eten
se encuentran en un nivel bajo — medio de su calidad de vida, y esto se ve reflejado
en sus 4 dimensiones, concluyendo que definitivamente los ingresos que obtienen
por la venta de sus productos artesanales no cubren sus expectativas familiares, lo
cual no permite brindar a sus hijos un adecuado nivel de estudios, sintiéndose
impotentes por no contar con un punto de venta fijjo que les permita obtener

ingresos constantes que necesitan.

Palabras clave: Estrategias de comercializacion, artesano, calidad de vida, modelo
de negocio CANVAS.
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Abstract

The general objective of this research was to propose CANVAS marketing
strategies to improve the quality of life of artisans in the district of Eten. The research
was of a basic propositional type, with a quantitative approach and a non-
experimental design. The sample was 50 of 119 artisans registered in the National
Register of Artisans (RNA) of the district of Eten. For the collection of information,
the survey technique was used and a questionnaire of 25 questions distributed in
four dimensions valued on an ordinal Likert scale, validated by three experts and
with a reliability index of 0.78 was used. The results determined that 70% of the
artisans of the district of Eten are at a low - medium level of quality of life, and this
is reflected in its 4 dimensions, concluding that definitely the income they obtain
from the sale of their handicraft products does not cover their family expectations,
which does not allow them to provide their children with an adequate level of
education, feeling powerless because they do not have a fixed point of sale that

allows them to obtain the constant income they need.

Keywords: Marketing strategies, artisan, quality of life, CANVAS business model.

vii



I. INTRODUCCION.

La investigacion pretende proponer estrategias de comercializacion CANVAS
para mejorar la calidad de vida (CV) de los artesanos del distrito de Eten, esto
como consecuencia a que actualmente la comercializacién de sus artesanias
son pocas por la falta de conocimiento de estrategias de negocio que permitan
alcanzar con los objetivos comerciales, evaluando la viabilidad desde un enfoque
realista considerando los recursos disponibles para su realizacion. La artesania
ha evolucionado, dado que no solo se desarrollé6 como un arte popular si no que
estos tiempos se han convertido en productos decorativos y utilitarios; sin
embargo, ello se ve disminuido debido a que tanto su produccion y
comercializacién esta dirigida como una actividad de ocio, complementaria a las
actividades diarias y en algunos casos de supervivencia.

En el contexto internacional, Soledispa et al. (2021) sefalaron que las
actividades de artesanias en Ecuador tienen caracteristicas centradas en
produccion familiar, basada en costumbres y tradiciones heredadas y arraigadas,
sin embargo, se encuentran dispersos en zonas rurales lo que dificulta su
participacion en el mercado. Asimismo, tienen un nivel de produccién bajo, lo
que limita su comercializacion en cuanto a cumplimiento de pedidos, plazos y
pagos.; tienen baja capacidad técnica, pocas habilidades y conocimiento de
sistemas de mercadeo, tecnologia. Cada negocio tiene caracteristicas
diferentes, que dificulta el establecimiento de estrategias que permitan su
competitividad.

En su investigacion, Benavides & Redondo (2021) mencionan que una de las
caracteristicas principales respecto a los artesanos colombianos es su arte
tradicional que se transmite y hereda de abuelos a padres y de padres a hijos
(hijas). Es decir que, aprenden la actividad artesanal dentro del nucleo. Siendo
este uno de los principales motivos por lo cual solo el 10,5 % de artesanos
aprenden de las capacitaciones realizadas por alguna institucion ya sea publica
o privada. Esto conlleva a que sus productos no cuenten con un buen disefio y
acabado, y como consecuencia no sean vendidos al precio esperado; a su vez
Serrato et al. (2019), nos manifiestan que utilizar estrategias de mercadotecnia
son muy importantes, debido a que la actual probleméatica de las artesanias

mexicanas son lo referente a la publicidad y promocion, que conlleva a no tener



presencia ni mercados de venta, generando menores ingresos para los
artesanos.

En su investigacion, Garcia-Mejias (2020) menciona que el Mercado Central de
Costa Rica es un lugar turisticos muy visitado; sin embargo en la
comercializacion presentan problemas por el ingreso de productos chinos, la
poca valoracion a los productos artesanales por el desconocimiento del trabajo
que implica, la falta de comunicacion a través de otros idioma (ingles) asi como
las restricciones que existen (peso y dimension) en los aeropuertos; ello ha
conllevado a que los turistas compren en su mayoria souvenirs con iconografia
cultural.

En el contexto nacional, la investigacion de Rituay et al. (2020) sefiala que la
problemética artesanal en la regibn Amazonas son los inadecuados canales de
comercializacion, esto debido al bajo nivel de disefio e innovacion, el bajo nivel
para mejorar sus procesos de produccion, el no uso de iconografia del lugar y
falta de identidad. Asi mismo, en el distrito de Ciudad Eten, los artesanos en su
mayoria son mujeres adultas mayores de un estrato econdmico bajo medio, que
presentan una baja venta de sus productos, debido a que no aplican estratégicas
adecuadas con respecto al avance tecnolégico y alcance que se tiene
actualmente, debido a que en algunos casos lo asumen como una actividad
econdmica principal y en otros como una actividad econémica secundaria. En el
empadronamiento realizado por el CITE Turistico Artesanal Sipan (Centro de
Innovacion Turistico Artesanal Sipan), en el afio 2004 — 2005, se empadroné a
741 artesanos en el distrito de Ciudad Eten. En el afio 2007, el Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo, promulgé la “Ley del artesano y del desarrollo de
la actividad artesanal’, Ley N° 29073, que crea el RNA (Registro Nacional del
Artesano), con el objetivo de otorgar al artesano peruano un elemento
identificador de reconocimiento a su desempefio en la actividad artesanal, que
permite que sean capacitados y participen de concursos y ferias comerciales.
Actualmente, en el padron del RNA figuran inscritos 119 artesanos de Ciudad
Eten (84 % menos), esto significa que la actividad artesanal corre el riesgo a que
pueda desaparecer en el tiempo, por diversos motivos, siendo uno de ellos la no
aplicacion de estrategias de comercializacibn adecuadas y de acorde a la

tendencia actual en que vivimos.



Por lo descrito, esta investigacion tiene como principal problema conocer ¢ De
gué manera, las estrategias de comercializacion CANVAS mejoran la CV de los
artesanos del distrito de Eten?; del problema principal se desprenden cuatro
problemas especificos, que son: ¢, Cuél es el nivel real de la CV de los artesanos
del distrito de Eten?, ¢ Cuales son los indicadores de la variable de estudio que
necesitan ser atendidas para mejorar la CV de los artesanos del distrito de Eten?,
¢,Como disefar las estrategias de comercializacion para mejorar la CV de los
artesanos del distrito de Eten?, ¢COomo se validardn las estrategias de
comercializacion CANVAS para mejorar la CV de los artesanos del distrito de
Eten?.

El presente trabajo de investigacion ha sido justificado de manera tedrica, ya que
sus resultados podran utilizarse como base para futuros trabajos de
investigacion; su tipo es béasica propositiva, caracter descriptiva, de enfoque
cuantitativa, de alcance transeccional, con una muestra de 50 artesanos del
distrito de Eten, provincia de Chiclayo; se aplicara un cuestionario estructurado
de 25 interrogantes con la finalidad de poder medir los indicadores identificados
por cada dimension en cada una de las variables.

Se justifica metodolégicamente porque presenta dos variables: la variable
independiente (VI) Estrategias de comercializacion CANVAS, como propuesta
para identificar mercado no atendido, identificar oportunidades comerciales,
mejorar imagen de promocion y publicidad, introduccién a canales digitales de
comercializacién, que intervendran directamente en la variable dependiente (VD)
que es la CV.

El objetivo principal fue proponer estrategias de comercializacion CANVAS para
mejorar la CV de los artesanos del distrito de Eten, siendo sus objetivos
especificos: diagnosticar el nivel de calidad de vida de los artesanos del distrito
de Eten; identificar los indicadores del nivel bajo medio de cada dimensién de la
variable CV para proponer estrategias de comercializacion de los artesanos del
distrito de Eten; disefiar estrategias de comercializacion con el modelo CANVAS
para mejorar la CV de los artesanos del distrito de Eten; y validar las estrategias
de comercializacion CANVAS mediante juicio de expertos.

La presente investigacion por ser una investigacion de tipo propositivo no tiene

hipotesis.



Il.  MARCO TEORICO

En el distrito de Eten, se desarrolla la linea artesanal de tejidos en fibras
vegetales, en especial en Paja Palma Macora, que se desarrolla desde hace
mucho y se caracteriza por el tejido del sombrero, el cual puede alcanzar una
gran calidad, pero en la actualidad no es valorado econémicamente; los
artesanos en su mayoria son mujeres adultas mayores de un estrato econémico
bajo medio, que presentan una baja venta de sus productos, debido a que no
aplican estratégicas adecuadas con respecto al avance tecnoldgico y alcance
gue se tiene actualmente, debido a que en algunos casos lo asumen como una
actividad econdmica principal y en otros como una actividad econdmica
secundaria. Ello ha ocasionado que los artesanos se dediquen a elaborar otros
productos con las que obtienen ingresos debido a que existe una mayor rotacion,
como los aretes, pulseras, sortijas, bolsos, cartucheras, billeteras; por ello han
recibido capacitaciones mediante el rescate y el uso de la técnica del telar de
cintura, habiendo logrado innovaciones que incluyen la combinacion de diversas
fibras, que dieron como resultado productos con nuevas texturas en el tejido, los
cuales son expuestos y vendidos en sus casas, ferias artesanales locales y
nacionales, siendo éstas su principal fuente de ingresos. Asimismo, la actividad
artesanal esta ligada al sector turistico, ya que también venden sus productos
durante las visitas que realizan turistas a la region Lambayeque en busca de
conocer y admirar los diversos recursos turisticos.

De acuerdo a la realidad problematica, se realiz6 la busqueda de informacion
gue validen el estudio con respecto a las variables del proyecto de investigacion,
se presentan investigaciones en el orden internacional, destacando Vasquez et
al. (2022) quiénes buscaron desarrollar un modelo de empresa para el sector
artesanal Montecristi de la provincia de Manabi en ecuador, concluyendo que los
miembros de la Asociacién pasaron diversos problemas debido a que en su
totalidad no poseen conocimiento de modelos de negocios e innovacion, existen
limitaciones que dificultan su implementacion por los elevados costos y falta de
capacitacion. Por su parte, Benavides & Redondo (2021) propusieron ideas para
poder comercializar bienes en el sector artesanal de colombia en mercados del
exterior, a través de la seleccion y participacion en dichos mercados, resultando
que existen intermediarios que conlleva al incremento del precio de los

productos, sin embargo los artesanos deben comercializar directamente con el
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consumidor final, y asi evitar la intermediacidén, generando un comercio justo; asi
mismo, los artesanos deben de tener mayores oportunidades para el acceso a
mercados del exterior, para asi potenciar el sector y ser mas competitivos,
innovar sus productos, participar en capacitaciones y ferias, y apoyar al artesano
informal para que pueda formalizarse y crear empresa asi como la creacion de
una plataforma para promocionar y vender sus productos fuera del pais.
Mientras tanto, el CNCA (2022) Consejo Nacional de la Cultura y las Artes del
Gobierno de Chile, describe en su documento Politica Nacional de Artesania
2017 - 2022, que el principal problema en la actividad artesanal es que en la
normatividad emitida por los gobiernos locales, no hacen una distincién para la
venta y comercializacion en ferias y muestras comunales, esto porgue les resulta
complicado hacer una distincion a los artesanos de los comerciantes de
artesania asi como los productos artesanales de los elaborados industrialmente.
Ademas, Trocha (2021) analiz6 los productos artesanales de la etnia Zenu en
Colombia, quienes realizan la elaboracién de piezas combinada con técnicas
artesanales de distintas comunidades, identificando tres puntos fundamentales
gue propician las combinaciones y las diversas estrategias artesanales que son:
el dinamismo cultural, la permanencia en el mercado y el empefio constante de
ofrecer nuevos productos, concluyendo que las combinaciones artesanales se
basan en estratégias de desarrollo de nuevos productos e innovacion, sin dejar
de lado el dinamismo cultural, que definitivamente favorece y genera mayores
posibilidades de comercializacién.

En el ambito nacional, se pudo identificar a Montenegro (2019) quién disefi6 la
estrategia de diferenciaciéon con la finalidad de fomentar las ventas de las
artesanias del distrito de Catacaos. Se identific6 que 41% de los clientes
recomendarian las artesanias por ser de buena calidad y con disefios
innovadores; el 48% afirman que los productos artesanales son novedosos y el
40% manifiestan que genera mucho interés los productos artesanales que se
puedan ofertar, lo que permitira proponer estrategias para la promocion y difusion
de los mismos; asi mismo, Torres (2022) buscé determinar la existencia de la
relacion del programa mejora de procesos y productividad de los artesanos de la
linea textil asociados al Centro de Innovacién Tecnoldgica de Ayacucho (CITE
de Ayacucho), tomando como muestra a los 219 artesanos asociados al CITE
Ayacucho, identificando de que existe una importante relacidbn entre las
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variables, implicando que los artesanos logran una mayor productividad es
cuanto mejor se desarrolla el programa; en la misma linea, Pinchi (2019) buscé
establecer el nexo existente entre la administracion del area de turismo y la CV
de los artesanos participantes del proyecto a cargo de la Municipalidad de Lamas
denominado Waska Waska Warmi Wasi, teniendo una muestra conformada por
24 artesanos, determinando una relacion; es decir, la gestion turistica a través
de dicho programa favorece parcialmente la CV de las artesanas, puesto que el
area de gestion turistica incumple con los plazos determinados de acuerdo a los
objetivos y lineamientos del programa que son: la promocion, comercializacion,
alianzas estratégicas, capacitacion y asesoramiento, conllevando a que la CV de
artesanas se encuentren en un nivel intermedio con 38%, alcanzando la mayor
cantidad de respuestas.

Por ultimo, se identificaron investigaciones a nivel local, como Coronel (2022)
quién propuso un plan de negocio para medir el beneficio econdémico de las
artesanas de algodon nativo (AN) de Lambayeque, con miras al mercado
nacional e internacional. La muestra fue integrada por 10 artesanas y 3
especialistas en el tema. Se obtuvo como resultado de que 40 % tiene un nivel
alto del manejo y caracteristicas de sus productos, 67% tiene un nivel superior
de la situacion financiera de su asociacién y consideran importante un plan de
negocio. La propuesta del plan permitié analizar los productos que se ofertan, en
cuanto a calidad y requisitos segun el mercado, logrando determinar que la
Asociacion tiene un nivel de rentabilidad positivo; caso contrario a lo que
manifestado por Heredia (2021) quien propone la ejecuciébn de acciones
comerciales para aumentar la exportacion de artesania en AN de Lambayeque,
concluyendo que los artesanos de algodon nativo tiene gran desconocimiento de
temas sobre exportacion, asi como la falta de apoyo de entidades publicas para
asi fortalecer y posicionar sus productos en mercados portenciales. Para ello se
planificaron estrategias comerciales como la mejora de sus procesos
productivos, mejora de su asociacion, utilizacion de medios digitales para el
desarrollo sostenible del algodon nativo y asi lograr su internacionalizacion.

La investigacion presenta dos variables: variable independiente (VI) y variable
dependiente (VD), que buscan precisar conceptos que contribuyan al desarrollo

y elaboracion de un instrumento muy confiable.



Osterwalder & Pigneur (2010) explican la I6gica del modelo de negocios, de
como las empresas crean, entregan y adquieren valor. Es como un modelo para
ejecutar la estrategia a través de estructuras, procesos Yy sistemas
organizacionales. Es un instrumento de analisis donde se reflejan las debilidades
y fortalezas del modelo de negocio. Asi mismo, Arechavaleta Vasquez (2019)
nos manifiesta que la clave para definir estratégias de comercializacion es
generar constantemente ventajas competitivas y ser la empresa, el producto o la
marca favorita de los consumidores, apoyandonos en: estudios de mercadeo,
relacion con los clientes, innovacién y el desarrollo de talento. Por ello, Green
(2015) menciona que el nuevo modelo de estudio de oportunidades constituye
una herramienta que analiza e identifica nuevas ideas. Esta organizado y
categorizados de la siguiente manera: ver el estado de la industria, los cambios
macroecondmicos y el negocio frente a la competencia, actuar empresarialmente
identificando oportunidad, valor e innovacién. Todo negocio nace de una idea de
producto o servicio, sin ello no se puede comenzar ni un modelo de negocio ni el
desarrollo de clientes; Sanz (2014) describe como la herramienta canvas ha
llevado a los clientes en el proceso de innovacién y creacidén. No es cuestion de
hacer planes en la oficina, se debe experimentar con los usuarios para contrastar
la informacion y asi desarrollar mejores estrategias. Rivera (2015) manifiesta que
un modelo de negocio, explica I6gicamente como la empresa crea, desarrolla, y
da valor. Ordenar estos recursos es fundamental para entender completamente
como funciona una empresa, sus fortalezas y debilidades, esto debido a que
elaborar un modelo de negocio forma parte del desarrollo y cumplimiento de sus
objetivos. Para iniciar una empresa, es importante considerar la existencia del
producto, analizando la competencia y encontrando el modelo de negocio
adecuado gque puede darle a su organizacion una ventaja competitiva con las
demas.

Al respecto, Vargas et al. (2014) manifiestan que la actividad artesanal es una
actividad que da empleo a grupos familiares en la comunidad, ademas de que
debe de verse como parte de los circuitos turisticos que se presenten en el
ambito regional y local, debido a que esto generaria promocion y venta de sus
artesanias, mejorando sus ingresos. Esta promocién necesita ser liderada por el
sector publico con apoyo de instituciones dedicadas a la actividad artesanal,

mediante el cual los artesanos puedan apoyarse para vender directamente sus
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artesanias, evitando la participacion de los intermediarios o comerciantes de
artesania.

El Modelo de negocios Canvas esta formado por nueva blogues o médulos,
Osterwalder & Pigneur (2010) sefialan que los 09 bloques representan la
cobertura de cuatro grandes &reas de una organizacion en una especie de
pisoteo de estrategias aplicadas a estructuras, procesos Yy sistemas
organizacionales. Una vez determinado el concepto del modelo de negocios,
analizamos cada modulo en cada una de las areas del negocio.

1. Segmentos de cliente: El propdsito de poder determinar el segmento de
cliente (mercado objetivo) para iniciar una empresa, es aclarar y definir quién
liderara la empresa, teniendo en cuenta las caracteristicas demogréaficas o
psicoldgicas de la encuesta. Osterwalder & Pigneur (2010) manifiestan que la
razon de ser de todo modelo de empresa son los clientes, porque ninguna
empresa podria sobrevivir sin ellos. Un modelo de negocio puede definir mas de
un segmento de mercado, sean estos grandes o pequefios. Cada empresa tiene
que identificar a qué segmentos quieren dirigirse; en base a esto, puede disefiar
su modelo de negocio para la satisfaccion de sus clientes. Asi mismo, mencionan
gue existen segmentos como: Mercado de Multitudes (destinado al publico en
general sin distincion); Nicho de Mercado (se refiere a un segmento profesional
especifico, la relacion es entre un proveedor y un cliente, y suele ser utilizado
por fabricantes de autopartes con respecto a sus proveedores); Mercado
Segmentado (son modelos de empresas que hacen diferencia segun las
necesidades del mercado, son ligeramente diferentes); Mercado Diverso (en
este caso, los negocios se dirigen a mas de dos segmentos con problemas y
necesidades disimiles); y Mercados Multilaterales (la empresa se concentra en
dos segmentos de mercado separados).

2. Propuesta de valor:

Clark et al. (2012) manifiestan que agregar valor significa el beneficio que un
conjunto de servicios o productos trae al cliente. La propuesta de valor de
acuerdo a Osterwalder & Pigneur (2010) constituye un elemento fundamental en
decisiones de compra de los clientes y nos ayuda a solucionar problemas y/o
satisfacer las necesidades de clientes. Esta idea, para poder generar el conjunto
de beneficios, debera ser innovadora. Asi mismo, indican seis caracteristicas de

valor que son: Comodidad (ahorra tiempo y esfuerzo); Precio (asequible para los
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clientes); Disefio (los clientes suelen estar dispuestos a consumir por un buen
disefio); Marca (estar a la altura de la distincion y marca de prestigio que les
otorgan los clientes); Reduccion de costos (reducir los costos e incrementar las
ganancias); y Reduccion de riesgos (mitigar los riesgos asociados con las
inversiones).

3. Canales:

De acuerdo con Rivera (2015) manifiesta que, los medios de distribucion,
comunicacion y venta establecen la relacion cliente - empresa. Dicho contacto
es importante en la practica. Segun Clark et al. (2012) la promocion de los
servicios o productos, favorece a los clientes potenciales a analizar y comprar, y
asi se aseguran la satisfaccion a través de un servicio posventa; para
Osterwalder & Pigneur (2010) son puntos de contacto entre empresas y los
clientes, siendo importante pensar y actuar junto con ellos y no desatenderlos.
4. Relacién con clientes.

Clark et al. (2012) menciona que las relaciones con los clientes y los objetivos
deben definirse por adelantado para atraer y retener nuevos clientes y aumentar
el recurso financiero; para Osterwalder & Pigneur (2010) los negocios deberian
tener en claro la relacion que quieren tener o construir de acuerdo a cada
mercado. Estas relaciones se basan en los siguientes fundamentos: Captar
Clientes, Fidelizar Clientes y Estimular las Ventas. De igual manera sefalan que
son muy importantes las relaciones que aceptan a los negocios convivir con el
mercado que son: Asistencia Personal (basada en las relaciones humana);
Asistencia Personal Preferencial (basada en una relacibn exclusiva o
personalizada con nuestros clientes); Autoservicio (Sin relacién directa con el
cliente); Servicios Automaticos (combinacion de relacion de autoservicio mas
especializada con un sistema automatizado); Comunidades (basada en poder
utilizar medios informaticos para comunicarse con una comunidad de clientes y
mantener relaciones con ellos cuando surjan sus necesidades); y Creacion
Colectiva (observar a los clientes para generar valor).

5. Fuente de ingresos

Clark et al. (2012) indican que los negocios investiguen el valor que los clientes
pueden solventar, asi como qué métodos de pago utilizan con mas frecuencia.
Sin embargo, para Osterwalder y Pigneur (2010) manifiestan que la fuente de

ingresos tiene diferentes mecanismos y diferentes caracteristicas por los cuales
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se pueden cuantificar. Hay dos estructuras de precios que son fijos y dinamicos.
Los fijos que estan predefinidos de acuerdo a variables estaticas que son: listado
de precios, de acuerdo a sus caracteristicas, al segmento de mercado y al
volumen; y los dindmicos que son los que sufren variaciones de acuerdo al
mercado que son: negociacion, gestion de la rentabilidad, oferta y demanda, y
por subasta.

6. Recursos clave

Pueden ser: fisicos, humanos, intelectuales y financieros (Clark et al. (2012)) asi
mismo, Osterwalder & Pigneur (2010) mencionan que un recurso clave es un
mecanismo que permite a una organizacion la creacién y entrega de una
propuesta. Cada modelo de negocio maneja diferentes recursos clave con la
finalidad de crear valor a su empresa. Los recursos claves se dividen en recursos
fisicos, recursos humanos, recursos intelectuales y el financiamiento; los fisicos
son: materiales, equipos, materia prima; los humanos compuesto no solo por el
reclutamiento del personal, sino también su entrenamiento; los recursos
intelectuales que incluye el registro de marca, la licencia de operacion, la
formalizacion; y el financiamiento que conviene analizarlo cuando conviene
solicitarlo, estando de acuerdo a la demanda del producto o servicio y la
proyeccién empresarial que se tenga.

7. Actividades clave

Osterwalder & Pigneur (2010) mencionan que las actividades clave describen lo
importante que se debe hacer para que el modelo de negocio siga funcionando.
Asi como necesita recursos criticos para entregar su propuesta de valor al
mercado, también debe afianzar las relaciones con sus clientes para generar
recursos. Estas actividades son: Produccién (las acciones se relacionan con el
disefio e implementacién); Solucion de problemas (basado en el desarrollo de
soluciones a dificultades de clientes individuales); y Plataforma/red (un modelo
de negocio disefiado tomando como recurso la plataforma esta supeditado a las
acciones relacionadas con el internet)

8. Socios clave

Clark et al. (2012) mencionan que favorecen al cumplimiento de los objetivos, el
modelo de negocio cuando las empresas forman asociaciones con la finalidad
de perfeccionar los modelos comerciales, reducir el riesgo y comprar recursos;

para Rivera (2015) describe a quienes trabajan con su empresa, es decir los
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socios, los proveedores y las alianzas, analizan si son importantes, si pueden ser
reemplazados de forma rapida y si pueden terminar siendo sus competidores.
Osterwalder & Pigneur (2010) indican que hay cuatro clases de Socios clave: los
que no compiten entre si; alianzas entre empresas que compiten entre si;
empresas que se agrupan para generar nuevos modelos de negocios; y Relacion
cliente-proveedor (para tener siempre los insumos). De igual manera, existen
tres motivaciones que impulsan a los socios clave: La mejora y las economias
de escala (perfeccionar una gestién de recursos y acciones); Disminucién de
riesgo e indecisiones (la competencia esta aliada en un area y compite en otra);
Compra de recursos y actividades (pocas empresas tienen los recursos
necesarios para poder implementar sus modelos de negocio, por lo que las
empresas buscan en otras instituciones recursos especificos).

9. Estructura de costos

Clark et al. (2012) sefialan que la adquisicion, el desempefio y el uso de recursos
y acciones criticas tienen costos asociados. Osterwalder & Pigneur (2010)
describen una estructura de costos que se enfoca en las actividades realizadas
para la operacion de un modelo comercial; por lo que los costos se pueden
determinar facilmente cuando se definen los recursos, las actividades y los
socios clave.

Para el caso de la variable dependiente o variable de estudio, la concepcion es
muy diversa, teniendo a Borrero et al. (2012) que en su estudio concluyen que la
CV se define como la comodidad, felicidad y satisfaccion que tiene una persona,
gue otorga una apreciacion positiva de su vida, la cual es muy subijetiva, debido
a que dependera de su personalidad y su entorno de vida.

Para Rodriguez & Garcia (2006) afirman que la expresion CV debe de considerar
un enfoque global y que involucra varios factores que se relacionen entre si, los
cuales otorgan una mirada multireferencial, donde debe partir toda decision que
intente modificar la realidad, con miras a la mejora de la CV para las
generaciones presentes y futuras; asi mismo, Jiménez & Gonzalez (2014)
manifiestan que se han expuesto diversos modelos de valoracion de la CV
basados en la evaluacién de la pobreza, del desarrollo humano o en la inclusion
social, sin embargo todas ellas buscan medir la calidad de vida desde una
perspectiva multidimensional. Para Galvan (2014) indica que para tener una
buena CV el factor economico siempre estara presente, debido a que
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dependiendo de los ingresos personales obtenidos se ve reflejado un bienestar
personal o social, para asi considerar una CV, que comprende aspectos basicos
de salud y educacién. Asi mismo, la CV permite mejorar el nivel de vida y acomo
consecuencia el cambio de estilos de vida tanto como persona asi como de la
poblacion para el logro del bienestar social general; coincidentemente Diaz
(2013) en su investigacion manifiesta que los ingresos son importantes para
satisfacer las necesidades basicas como la alimentacion, el vestido, la vivienda,
la salud y la educacion y poder tener un bienestar adecuado.

Por otro lado, Alburquerque & Dini (2008) manifiestan que el desarrollo
econdémico de una localidad es un conjunto de acciones conjuntas entre los
actores socialmente organizados tomando en consideracion sus rasgos
culturales, sociales e historicos; asi mismo se aprecia el interés que existe por
mejorar el empleo, mejorar sus ingresos y satisfacer sus necesidad bésica lo que
mejoraria su CV, asi como la valorizacion de la base de recursos naturales, el
medioambiente y el patrimonio cultural local; de igual manera, Riascos et al.
(2020) manifiestan que las artesanias y la economia naranja (con valor
intelectual) estan integrados por tres conceptos que son: la cultura, la creatividad
y la identidad, debido a que a través de ellos, las comunidades mantienen y
transmiten sus conocimientos para luego comercializar sus productos
artesanales en el mercado local, regional, nacional e internacional, con el fin de
sostener dia a dia sus hogares. Asi mismo a pesar de la presencia de proyectos
artesanales estatales, los resultados no se estan dando, y esto se vé reflejado
en que mas del 50 % de la poblacion artesanal no logran obtener ingresos que
cubran sus necesidades basicas, limitando su calidad de vida.

Para Cisterna (2022) quien manifiesta en su articulo que se detectaron 03
problemas en los artesanos que son: la falta de reconocimiento, del valor de las
artesanias y de las personas que producen las artesanias. Asi mismo, los
problemas relacionados a la infraestructura, identificacion de buenas practicas,
reconocimiento a la artesania como patrimonio cultural inmaterial y a los
artesanos como portadores de esa herencia ancestral. De acuerdo a ello, Pinchi
(2019) identifica en su estudio 03 dimensiones para la CV, que son: desarrollo
personal, bienestar fisico y autodeterminacién; y concluye que la CV de las
artesanas en la dimension desarrollo personal es la que mostré una mayor

valoracion de 62%, luego bienestar fisico en 58% y autodeterminacién con 50%.
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Al hablar de dimensiones de la CV, el presente estudio ha realizado el enfoque
en 04 dimensiones de acuerdo a la conceptualizacion indicada por la OMS &
Foro Mundial de la Salud (1996) que manifiestan que CV es la apreciacion del
individuo de su vida en el entorno social, econémico, cultural, familiar y personal
donde vive y en relacién a la perspectiva de su vida; de manera similar Schalock
& Verdugo (2007) sefalan que existen dimensiones que influyen en la CV que
son: desarrollo personal, autodeterminacion, relaciones interpersonales,
inclusion social, los derechos, el bienestar fisico, emocional y material. Sin
embargo Ramos et al. (2015) manifiestan que la pobreza, la marginacion social
y la separacion en las grandes ciudades, son factores que producen disminucion
de los niveles de CV de sus ciudadanos. Por otro lado tenemos a Anchundia et
al. (2016) quiénes a través de su publicacion refieren que su estudio contribuira
al aumento de las ventas de las exportaciones, a mayores ingresos y la
posibilidad de creaciéon de nuevas fuentes de trabajo, contribuyendo al desarrollo
del canton Montecristi, de la localidad de Manabi, favoreciendo el incremento de
la calidad de vida y el bienestar social de la localidad.

Teoricamente podemos fundamentarnos en la concepcion que tiene la Real
Academia Espafiola, RAE (2022) quien define en su version electronica 23.6 la
CV como el grupo de condiciones que favorecen a hacer la vida agradable, digna
y valiosa; asi mismo, Ramirez et al. (2020) mencionan que la CV surge en
Europa por los afios 30, por el economista inglés Arthur Pigou. Casas Aznar
(1996) precursor de la economia del bienestar, quien define la CV como la idea
qgue reconoce importancia a la vivencia que los individuos tienen de sus
condiciones de vida, dando igual o mas valor a esa vivencia que a las
condiciones materiales u observables definidas como adecuadas por los

expertos.
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1. METODOLOGIA
3.1. Tipo de estudio y disefio de investigacion.

El enfoque de la investigacion es cuantitativo tipo descriptivo — propositivo, no
experimental, transversal. debido a que se recolectaron datos o informacion de
los artesanos de asociaciones y talleres artesanales de Ciudad Eten sin
manipulacion de sus variables.

Segun Hernandez et al. (2014) la investigacon es descriptiva cuando se
realiza la recopilacion de informacion la que permite mostrar la problematica
existente; asi mismo manifiestan que el estudio es no experimental cuando se
realizan sin alterar las variables de forma intencional, sino que sélo se observan
tal como se dan para asi poder analizarlos en su contexto natural; de igual
manera es transversal debido a que la recopilacion de data de la investigacion
se realizaran en un determinado momento.

Arias & Covines (2021) manifiestan que es no experimental porque las
variables no se someten a situaciones de prueba, si no que fueron
diagnosticados en su entorno natural sin manipulacion de variables, es decir las
personas fueron analizados sin alterar su entorno. Asi mismo, de acuerdo a su
alcance temporal el estudio es transversal dado a que se recopilan datos en una
fase de tiempo; Miggenburg & Pérez (2007) manifiestan que es transversal
cuando se recogen datos en un solo momento.

La investigacion tiene el esquema siguiente:

Me—s0——=D » P
N/
T

Donde:

M = Es la muestra de estudio (50 artesanos de Ciudad Eten)
O = Calidad de vida (VD)

D = Diagnéstico.

P = Propuesta de Estrategias de comercializacion CANVAS

T= Son las teorias que justifican la propuesta
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3.2. Variables y operacionalizacion.
Existen en la investigacion dos variables. Ellas son VI “Estrategias de
comercializacion CANVAS” y VD “Calidad de vida”.
Variable independiente: Estrategias de comercializacion CANVAS
e Definicion conceptual:

Arechavaleta Vasquez (2019) manifiesta que son acciones
concretas y planeadas que se realizan para obtener los objetivos
vinculados con el modelo CANVAS, como conocer un producto o servicio
nuevo, incrementar los ingresos 0 conseguir una mayor intervencion en el

mercado.

e Definicion operacional:
Las estrategias de comercializacion se desarrollaran aplicando el
modelo de negocio CANVAS lo cual facilitar4 la comercializacion de sus

productos artesanales con el objetivo de mejorar su CV.

La variable se medira en base a las nueve dimensiones o bloques
de los cuales se desprenden los indicadores que contribuiran al recojo de
datos para el estudio.

e Indicadores:
Esta metodologia CANVAS estad compuesta de 26 indicadores que
se especifican en la Matriz de Operacionalizacién de Variables.

e FEscala de medicion:

Se realizara mediante la ficha de seguimiento y acompafiamiento.

Variable Dependiente: Calidad de vida
e Definicion conceptual:
OMS & Foro Mundial de la Salud (1996) manifiestan en su estudio
gue CV es la impresion gue tiene cada persona de su postura en la vida
gue se da en un entorno social, cultural, economico, familiar y personal en

donde vive y en correspondencia a sus perspectiva de vida.

e Definicion operacional:
Para esta variable se identifico 04 dimensiones que son: el contexto
socioecondmico, cultural, familiar y personal de los artesanos (as) a través

del cuestionario de 25 items que se aplicaran a los 50 artesanos de Ciudad
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Eten, donde se recogera informacion que facilitara la investigacion.

e Indicadores:
Esta compuesta por 12 indicadores que se enumeran en la Matriz

de Operacionalizacion de Variables.

e Escalade medicion:

Debido a que se realizara una encuesta que posee 5 OPCIONES
de respuesta (nunca, casi nunca, a veces, casi siempre, siempre),
ademas siguen un orden de acuerdo a la escala de Likert, la escala es

Politdbmica Ordinal

3.3. Poblaciéon, muestray muestreo

Fuentes et al.(2020) indican que la poblacion pertenece a un grupo de
individuos con ciertas particularidades similares que van a ser analizadas. Para
el presente estudio, la poblacion esta constituida por 119 artesanos que se
encuentran inscritos en el RNA pertenecientes al distrito de Ciudad Eten.

Fuentes et al. (2020) mencionan que la muestra es una parte de la poblacion,
el cual es escogido por el investigador para su estudio con el propoésito de
conseguir informacion veraz y confiable. La muestra para el presente estudio,
esta conformada por una parte de la poblacién, la que esta integrada por 50
artesanos de Ciudad Eten pertenecientes a 03 asociaciones y talleres
artesanales.

Para la presente investigacion, la muestra es la eleccion de parte de la
poblacion, la que fue cuidadosamente escogida para investigar las
caracteristicas necesarias sobre CV y como fortalecerlo mediante de una
propuesta de estrategias de comercializacion CANVAS.

3.4. Técnicas de recoleccién de informacion
Fuentes et al. (2020) sefialan que la técnica son un grupo de normas y
procedimientos que sirve al investigador para alcanzar sus propoésitos,
estableciendo su relacion con la materia de estudio; en este caso la técnica
utilizada fue la encuesta.
Arias Gonzales (2020) expresa que el instrumento para aplicar en la
investigacion es el cuestionario; que para la investigacion se elaboré un

cuestionario de 25 interrogantes, recurriendo a su validacion, tomando en cuenta
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la revision, opinion y visto bueno de los tres expertos, para su siguiente
evaluacion del grado de confiabilidad, que se hara bajo la herramienta como es
el Alfa de Cronbach. Los tres expertos validadores son: un doctor en bienestar
social y desarrollo local, investigador RENACYT, quien fue Gerente Regional de
la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo Lambayeque (GERCETUR
Lambayeque) y Director de la DDC Lambayeque (Direccion Desconcentrada de
Cultura de Lambayeque); una doctora en educacidn con maestria en
administracion de negocios y relaciones internacional, quien es investigadora
RENACYT y una maestra en gestion de empresas turisticas y hoteleras que fue

Directora de Turismo y Artesania de GERCETUR Lambayeque.

3.5. Procedimiento

Se realizo la recoleccion de datos tomando en cuenta la realidad problematica,
realizando la indagacion de fuentes acreditadas, que posibilitaron el desarrollo y
ordenamiento de la informacion teodrica, luego se realizé la operacionalizacion de
las variables que llevé al plateamiento de la encuesta (técnica) e instrumentos
para el recojo de datos, que se constituye en un cuestionario con 25 preguntas,
las cuales pasaron por la validez de los expertos y la confiabilidad del Alfa de
Cronbach; luego se inici6 el trabajo de campo mediante la aplicacién del
cuestionario a 50 artesanos de Ciudad Eten que constituyen la muestra,
continuando con el procesamiento de la informacién recogida par luego realizar
el andlisis y explicacion de los resultados logrados de cada uno de los objetivos
especificos planteados en el estudio.
3.6. Métodos de analisis de datos.

Posteriormente al recojo de los datos realizados, procedimos a realizar la
tabulacién de los datos en el programa Microsoft Excel, para posteriormente
trasladarlo al programa SPSS v.26.0, mediante el cual se realizara la obtencion
y andlisis de los resultados, los cuales se muestran a través de tablas de
frecuencia con porcentajes de la variable de estudio con sus respectivas
dimensiones. Posteriormente se procedio a realizar la construccion y descripcion

de los resultados segun normas APA de 7ma. edicion.
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3.7.

Aspectos éticos.

Para el estudio, consideramos la originalidad y autoria de los estudios que ha

permitido desarrollar la presente investigacion. Asi mismo, de acuerdo a las

normas y directivas de la Universidad César Vallejo se han considerado:

Resolucién del Vicerrectorado de Investigacion 110-2022-VI_UCV, que
aprueba la “GUIA DE ELABORACION DE PRODUCTOS DE
INVESTIGACION DE FIN DE PROGRAMA”.

Guia Normas APA — 72 edicién, donde se respetaron las citas y derechos
de los autores.

Se utilizaron fuentes confiables a través de las plataformas Myloft, asi
como la aplicacién del TURNITIN para las similitudes de textos.

La transparencia en los resultados, dado que se aplico el cuestionario a
los artesanos del distrito de Ciudad Eten, cuyas respuestas fueron
plasmadas tal como sucedieron.

La confidencialidad, debido a que los datos obtenidos a través del
cuestionario fueron reservados, de forma andénima y aplicados

exclusivamente a la presente investigacion.
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V. RESULTADOS
En el capitulo de resultado se describe los niveles en que se encuentran cada
dimensién de la variable Calidad de Vida en (lugar), y se detallan en base a cada
objetivo especifico de la investigacion, con relacion al:
Objetivo especifico 1
Diagnosticar el nivel de CV de los artesanos del distrito de Eten -

Lambayeque.

Tabla 1

Niveles de la Variable Calidad de Vida.
) Dimensiéon Dimensién Dimension  Dimension
Variable
Nivel 1 2 3 4

F % F % F % F % F %

Alto 15 30 2 4 15 30 15 30 4 8
Medio 25 50 23 46 29 58 20 40 13 26
Bajo 10 20 25 50 6 12 15 30 33 66

Total 50 100 50 100 50 100 50 100 50 100

Andlisis e interpretacién

En la tabla de resultados se observa que el nivel de calidad de vida del 50%
de la muestra de estudio tomada de la poblacion de los artesanos del distrito de
Eten es medianamente satisfactoria, y el 20% de los artesanos encuestados
sefalaron tener una baja calidad de vida desde su dimension personal, familia,
cultural y socioeconémico; sin embargo existe un 30% de los artesanos que
afirman tener condiciones altas en su calidad de vida, cabe resaltar que es
importante dar atencion a estos resultados por dimension para incrementar y
equilibrar el nivel de CV de los artesanos del distrito de Eten.

En cuanto a la interpretacion de cada una de sus 4 dimensiones
observamos que la dimension del aspecto socioeconémico de los artesanos del
distrito de Eten de la regiébn Lambayeque es la mas baja de las cuatro, requiere
de una intervencion inmediata ya que el 50% se encuentra en un nivel bajo y el
46% en nivel medio, y solo 2 de los 50 artesanos encuestados que equivale al
4% sefiala tener un Alto nivel socioeconomico.

En la dimensién dos se observan en los resultados un moderado nivel
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cultural en relacion a la cultura mochica, el 58% de los artesanos en nivel medio
y el 30% en nivel alto sefialan que si se identifican con la cultura Mochica y lo
tratan de plasmar de manera creativa en sus disefios artisticos, sin embargo,
existe un 12% de la muestra que no se siente identificado con los aspectos
identitarios de la cultura Mochica.

En la dimension familiar observamos que el 30% de los artesanos
aseguran que con los ingresos obtenidos de la venta de artesania pueden cubrir
los estudios de sus familiares, el otro 30 % de la muestra poblacional lo
contradice y el 40% de los artesanos sefalaron que a veces les alcanza y otras
veces no, mostrandose en una posicion intermedia.

En la dimension personal los resultados se muestran alarmantes ya que
el 66% de los artesanos encuestados muestran bajo nivel, algunos consideran
qgue su nivel educativo influye en el crecimiento de su negocio, otros no se
sienten muy realizados con lo logrado a través de esta labor artesanal, el 26%
se encuentran en una posicion media y Unicamente 4 de 50 artesanos, equivale
al 8% de la muestra poblacional sefialan encontrarse realizados.

Objetivo especifico 2

Identificar los indicadores del nivel bajo medio de cada dimension de la

variable Calidad de Vida para proponer estrategias de comercializacién de los

artesanos del distrito de Eten — Lambayeque.
Tabla 2

Frecuencia por Pregunta de la Dimensién Socioecondmica.

Nunca Casl A Veces _Ca5| Siempre Total
Nunca Siempre

f % f % f % f % f % f %

Preguntal 0 00 O 0,0 27 540 16 320 7 14,0 50 100,0
Pregunta2 1 20 9 180 37 740 3 60 0 0,0 50 1000
Pregunta3 1 20 11 220 35 700 3 60 0 0,0 50 1000
Pregunta4 1 20 8 16,0 18 36,0 19 380 4 8,0 50 1000
Pregunta5 21 42,0 16 320 9 180 2 40 2 4,0 50 1000
Pregunta6 12 24,0 4 8,0 17 34,0 11 22,0 6 12,0 50 100,0

Pregunta7 0 00 1 20 19 380 16 32,0 14 28,0 50 100,0

Analisis e interpretacion

En la tabla nimero 2 se analiza las siete preguntas de los tres indicadores
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de la dimension socioeconomico de los artesanos del distrito de Eten -
Lambayeque, se encuentra que el 50% de la muestra de estudio presenta un
nivel bajo, muy de cerca con un 46% el nivel medio, sobre esta realidad se
identific6 qué indicadores se deben intervenir para mejorar la CV de los
artesanos.

Se observé el item 2 que son muy pocos los artesanos que cubren sus
necesidades basicas con la utilidad obtenida por comercializar sus artesanias,
siendo esta su principal fuente de ingreso econémico lo afirman en la pregunta
4, y que podrian reducir sus costos de produccién si adquirieran materia prima

al por mayor segun pregunta 7.
Tabla 3

Frecuencia por Pregunta de la Dimension Cultural.

Nunca Casi A Veces .Ca5| Siempre Total
Nunca Siempre

f % f % f % f % f % f %

Pregunta8 1 20 1 20 2 40 7 14,0 39 78,0 50 100,0
Pregunta9 0 00 1 20 10 20,0 13 26,0 26 52,0 50 100,0
Preguntal0 4 80 8 16,0 26 520 8 160 4 8,0 50 100,0
Preguntall 0 00 O OO0 3 6,0 3 6,0 44 88,0 50 100,0
Preguntal2 0 00 3 6,0 19 38,0 10 20,0 18 36,0 50 100,0
Preguntal3d 1 20 3 6,0 15 30,0 12 24,0 19 38,0 50 100,0
Preguntal4 0 00 O 00 6 12,0 20 40,0 24 48,0 50 100,0

Analisis e interpretacion

En la tabla namero 3 se analiza las siete preguntas de los dos
indicadores de la dimensién cultural, se observé que solo el 12% presenta un
nivel bajo, seguido de un 58% que presentan nivel medio.

Se observo que los artesanos a pesar que muchos de ellos se sienten
identificados con la cultura mochica no todos la promocionan en sus trabajos
artesanales, a pesar que en su mayoria se han capacitado en la creacion de los

mismos, sin embargo, si desean innovar y crear nuevos productos en tendencia.
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Tabla 4

Frecuencia por Pregunta de la Dimension Familia.

Nunca Casi A Veces .CaS| Siempre Total
Nunca Siempre

f % f % f % f % f % f %

Preguntalds 4 8,0 17 340 28 560 1 20 O 0,0 50 100,0

Preguntale 3 6,0 17 340 30 600 0O 00 O 0,0 50 100,0

Preguntal7 7 140 8 16,0 8 16,0 11 22,0 16 32,0 50 100,0

Preguntal8 1 20 1 20 16 32,0 13 26,0 19 38,0 50 100,0
2

Preguntal9 40 2 40 o6 120 24 48,0 16 32,0 50 100,0

Analisis e interpretacion

En la tabla nimero 4 se analiza las cinco preguntas de los cuatro
indicadores de la dimensién familiar de los artesanos del distrito de Eten, regién
Lambayeque, se identifica que el 30% de la muestra presenta un nivel bajo,
seguido del 40% con nivel medio, en base a estos resultados de la realidad
problemética se sefialaron qué indicadores se deben intervenir para mejorar la
calidad de vida de los artesanos.

Se observo en la pregunta 15 que los ingresos obtenidos por la venta de
artesania no cubren sus expectativas econdmicas familiares, por lo que en
consecuencia no les permite brindar a sus hijos un adecuado nivel de estudios,
segun pregunta 16; en la pregunta 17, 54% de los artesanos sefialan estar
preocupados por su salud a consecuencia la actividad artesanal que realizan y
en cuanto al indicador de infraestructura que se observa en las preguntas 18 y
19, el 64% y 80% respectivamente indican contar con materiales y un espacio

adecuado para la realizacion de la actividad artesanal.
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Tabla 5

Frecuencia por Pregunta de la Dimension Personal.

Nunca Casi A Veces .CaS|
Nunca Siempre

f % f % f % f % f % f %

Siempre Total

Preguntaz0 17 34,0 9 180 18 36,0 5 10,0 1 2,0 50 1000
Pregunta2l 2 40 5 100 9 18,0 15 30,0 19 38,0 50 100,0
Pregunta22 0 00 3 60 4 80 10 20,0 33 66,0 50 100,0
Pregunta23 0 00 1 20 6 12,0 15 30,0 28 56,0 50 100,0
Pregunta24 17 340 7 140 11 220 7 140 8 16,0 50 100,0

Pregunta25 14 28,0 16 32,0 15 300 1 20 4 8,0 50 1000

Andlisis e interpretacién

En la tabla nimero 5 se analiza las seis preguntas de los tres indicadores
de la dimension personal de los artesanos del distrito de Eten, region
Lambayeque, se identifica que el 66% de la muestra presenta un nivel bajo,
seguido del 26% con nivel medio, en base a estos resultados de la realidad
problematica se sefialaron qué indicadores se deben intervenir para mejorar
localidad de vida de los artesanos.

Se observo en los artesanos tienen la personalidad de adaptarse a los
cambios y asumir retos con el afan de mejorar en la produccion artesanal, sin
embargo se refleja en la pregunta 22 que se sienten impotentes de no contar con
un espacio propio no les da la estabilidad que necesitan y segun respuesta a la
pregunta 23 ellos se sienten valorados por sus clientes a través de sus
demandas, a pesar que en la pregunta 24 sefialan que no reciben
reconocimiento alguno de parte de la comunidad; Por otro lado muchos de ellos
piensan que el nivel educativo con que cuentan influye en su progreso

econdémico segun pregunta 25.
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V. DISCUSION

Del hallazgo de los resultados de la variable en estudio que se han obtenido
en la presente investigacion, discutiremos en base a cada uno de sus objetivos
especificos, relacionandolos con los antecedentes y fundamentos tedricos que
se han citado en este estudio de investigacion; por ello se ha podido determinar
qgue para el objetivo especifico 01 se pretendio diagnosticar el nivel de calidad
de vida de los artesanos del distrito de Eten, donde podemos observar que el 70
% de la poblacion muestral afirma encontrarse en un nivel medio — bajo en
cuanto a calidad de vida desde su dimension personal, familiar, cultural y
socioeconémico; coincidiendo con lo manifestado por Pinchi (2019) quien
determind que, la gestion turistica si favorece parcialmente la calidad de vida de
las artesanas del distrito de Lamas, sin embargo el incumplimiento de los plazos
y lineamientos del programa que son: la promocion, comercializacion, alianzas
estratégicas, capacitacion y asesoramiento, conlleva a que la CV de artesanas
se encuentren en un nivel medio - bajo. Ante los resultados mostrados podemos
considerar que similar realidad encontr6 Serrato et al. (2019) quienes
manifiestan que se deben utilizar estratégias de mercadotecnia, dado que es la
problematica de las artesanias, que conlleva a no tener presencia ni mercados
de venta, generando menores ingresos para los artesanos y limitan su calidad
de vida. Hablar de actividad artesanal es retroceder en el tiempo y recrear
nuestra cultura ancestral y tradicional que se viene realizando durante muchos
afos en el Perd, asi como en diferentes partes del mundo, por familias o grupos
familiares, lo cual nos traslada a conocer y descubrir en cada pueblo la parte
vivencial, tradicional y cultural que se transmite en cada producto artesanal y que
muchas veces es poco valorada, difundida y promocionada por todos los actores
publicos y privados, conllevando a la baja obtencion de ingresos y por
consecuencia al no mejoramiento de su calidad de vida. Asimismo, tienen un
nivel de produccion bajo, lo que limita su comercializacion en cuanto a
cumplimiento de pedidos, plazos y pagos; tienen baja capacidad técnica, pocas
habilidades y poco conocimiento de sistemas de mercadeo y tecnologia
(Soledispa et al. 2021).

Mediante el objetivo especifico 02, se pretendio identificar los indicadores
del nivel bajo medio de cada dimension de la variable Calidad de Vida para

proponer estrategias de comercializacion de los artesanos del distrito de Eten.
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Con respecto a la dimensién socioecondémica, se observaron que, de las
siete preguntas de los tres indicadores, se encuentra que el 50% de la muestra
de estudio presenta un nivel bajo, muy de cerca con un 46% el nivel medio, la
cual requiere una intervencion inmediata a través de estrategias comerciales
para el incremento de sus ingresos, coincidiendo con lo manifestado por Riascos
et al. (2020) que determind que a pesar de la existencia de proyectos estatales
que pretenden impulsar el sector artesanal, estos no estan dando el resultado
esperado, encontrando que mas del 50 % de la poblacion artesanal no logran
obtener ingresos que cubran sus necesidades bésicas, limitando su calidad de
vida. Asi mismo se observo que son muy pocos los artesanos que cubren sus
necesidades basicas con la utilidad obtenida por comercializar sus artesanias,
siendo esta su principal fuente de ingreso econdmico, asi lo afirman en la
pregunta 4, y que podrian reducir sus costos de produccién si adquirieran materia
prima al por mayor. Para ello, debemos tomar en cuenta el estudio de Benavides
& Redondo (2021) quienes propusieron ideas para poder comercializar bienes
en el sector artesanal de colombia en mercados del exterior, teniendo asi los
artesanos mayores oportunidades para el acceso a mercados del exterior, para
gue conozcan otras realidades del sector artesanal y por ende puedan innovar
sus productos, mejorar sus procesos en elaboracién y carta de colores, y asi ser
mas competitivos para poder participar de ferias internacionales para
promocionar y comercializar sus productos fuera del pais; punto coincidente con
lo manifestado por Montenegro (2019) que en su estudio disefi6 la estrategia de
diferenciacion con la finalidad de fomentar e incrementar las ventas de las
artesanias del distrito de Catacaos, sin dejar de lado calidad y con disefios
innovadores, lo que permitié proponer estrategias para la promocién y difusion
de los mismos y asi incrementar los ingresos de los artesanos. La actividad
artesanal en el distrito de Eten sigue siendo en algunos casos la actividad
econdmica principal y en otros casos una actividad econdémica secundaria o de
ocio, sin embargo se debe perfeccionar mejorando sus procesos productivos, su
produccion en mayor cantidad y calidad con la finalidad de que los turistas que
llegan al distrito de Eteny los turistas que lleguen a otros lugares turisticos de la
region Lambayeque, puedan llevar un mejor producto por un mejor precio, lo cual
apoyaria a la poblacion local artesanal a una mejora en sus ingresos

econdmicos.
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Con respecto a la dimension cultural, donde se analizaron las siete
preguntas de los dos indicadores, observando que solo el 12% presenta un nivel
bajo, seguido de un 58% que presentan nivel medio. Por ello podemos afirmar
gue los artesanos del distrito de Eten el 78 % se siente identificado con su cultura,
no todos la promocionan o la utilizan en sus trabajos artesanales, a pesar que
en su mayoria se han capacitado o participan de capacitaciones en creacion,
innovacion y desarrollo de sus productos artesanales; sin embargo, la elaboran
con la técnica ancestral del telar a cintura, deseando innovar y crear nuevos
productos en tendencia; los artesanos de Eten, reciben asistencia técnica y
capacitaciones de manera permanente de parte del CITE Sipan (Centro de
Innovacion Tecnologica de Artesania y Turismo, organismo publico dependiente
del Mincetur), ONGs y otras entidades publicas y privadas, pero no se logra aun
atender a la gran poblacion artesanal existente, no alcanzando los servicios a
abastecer a toda la poblacién de artesanos. A pesar de ello, el avance en esta
linea artesanal es notoria, se han realizado desde el rescate de la técnica
ancestral del telar de cintura como innovaciones en técnicas, procesos de
produccion, uso de materiales compatibles y utilizacion de tintéreos naturales
que permiten el cuidado al medio ambiente; coincidentemente el estudio de
Benavides & Redondo (2021) manifiestan que los artesanos colombianos
aprenden la actividad artesanal dentro del ntcleo familiar, siendo que solo el 10,5
% de artesanos participan de capacitaciones realizadas por alguna instituciéon ya
sea publica o privada, conllevando a que sus productos no cuenten con un buen
disefio y acabado, y como consecuencia no sean vendidos al precio esperado.
Sin embargo, también es necesario considerar los aportes de Trocha (2021)
quien identifico tres puntos fundamentales que propician las combinacionesy las
diversas estrategias artesanales que son: el dinamismo cultural, la permanencia
en el mercado y el empefio constante de ofrecer nuevos productos, concluyendo
que las combinaciones artesanales se basan en estratégias de desarrollo de
nuevos productos e innovacion, sin dejar de lado el dinamismo cultural, que
definitivamente favorece y genera mayores posibilidades de comercializacion.
Contrario a lo manifestado por Rituay et al. (2020) quienes manifiestan que la
problematica artesanal en la regibn Amazonas son los inadecuados canales de
comercializacion, esto debido al bajo nivel de disefio e innovacion, el bajo nivel

para mejorar sus procesos de produccion, el no uso de iconografia del lugar y
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falta de identidad; sabiendo que una de las ventajas del sector artesanal en el
Perd es el conocimiento y arte en sus manos que es desarrollada desde
temprana edad, debido a la transmision de los conocimientos de padres a hijos
y con ello no sélo se transmite la habilidad sino que siempre va acompafiada de
la identidad cultural y el sentido de pertenencia que tiene el artesano por su arte,
por saber de donde viene lo cual es transmitido en sus artesanias a traves de la
aplicacion de técnicas artesanales ancestrales heredadas, y la cual es la
diferencia principal con el producto elaborado industrialmente.

Con respecto a la dimension Familiar de los artesanos del distrito de Eten,
se identifica que el 30% de la muestra presenta un nivel bajo, seguido del 40%
con nivel medio, observando que los ingresos producto de la venta de artesania
no cubren las expectativas econémicas familiares, por lo que en consecuencia
no les permite brindar a sus hijos un adecuado nivel de estudios, asi mismo, los
artesanos del distrito de Eten, sefialan estar preocupados por su salud a
consecuencia la actividad artesanal que realizan, y esto se refleja en el 54 %
obtenido de la encuesta aplicada, observando también que en cuanto al
indicador de infraestructura que, el 64% y 80% respectivamente indican contar
con materiales y un espacio adecuado para la realizacion de la actividad
artesanal, coincidiendo con lo indicado por Heredia (2021) quien propone la
ejecucion de acciones comerciales para aumentar la exportacion de artesania
en AN de Lambayeque, debido a que los artesanos de algodon nativo tienen
bajos ingresos por desconocimiento en comercializacion, exportacion y falta de
apoyo tanto de entididades publicas como privadas, incidiendo de gran manera
en sus espectativas econdémicas familiares; por ello deberan mejorar sus
procesos productivos desde toda la cadena de valor, comercializar y
promocionar a través de medios digitales para el desarrollo sostenible del
algodén nativo y asi lograr su internacionalizacion; de la misma manera
Benavides & Redondo (2021) identifica que en la comercializacion de artesanias
esten intermediarios que participan en mercados locales y del exterior,
conllevando al incremento del precio de los productos artesanales; por ello la
comercializacion debe darse en forma directa, del artesano al consumidor final,
generando un comercio justo, generando asi mayores oportunidades a través de
la innovacion, participacion de capacitaciones y ferias, formalizandose y creando

empresa. Similar realidad problematica identifico el CNCA (2022) El Consejo
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Nacional de la Cultura y las Artes del Gobierno de Chile, incidiendo que no se
puede hacer una distincion de los artesanos con los comerciantes de artesania,
asi como los productos artesanales de los elaborados industrialmente y mas aun
para su participacion en ferias y muestras comunales, esto por la falta de
normativa de los gobiernos locales. Muchas veces, cuando hablamos de
artesania nos imaginamos que es un producto rustico y mal hecho, sin embargo,
con el transcurrir de los afios y el apoyo, aunque insuficiente todavia, de
instituciones publicas y privadas, contamos con artesania de buena calidad,
artesanos formalizados, asociados y ya constituyendo sus marcas colectivas, lo
cual es bueno porque se estan preparando para acceder al mercado y
contribuyendo econémicamente no solo familiar sino tambien al desarrollo de su
comunidad, de su localidad con el pago de sus impuestos.

Con respecto a la dimensién Personal, se puede observar que, de los tres
indicadores de la dimension personal de los artesanos del distrito de Eten, el
66% de la muestra presenta un nivel bajo, seguido del 26% con nivel medio,
observando que los artesanos tienen la voluntad de adaptarse a los cambios y
asumir retos con el afan de mejorar en la produccion artesanal, sin embargo se
sienten impotentes de no contar con un espacio propio o punto de venta y que
no les proporciona la estabilidad que necesitan. A pesar de que el 48 % no recibe
reconocimiento alguno por entidades publicas y/o privadas, sienten que su
trabajo si es valorado que se refleja en el 86%. Por otro lado, el 40 % piensa que
el nivel educativo con que cuentan influye en su progreso econémico. Todas
estas dimensiones analizadas, influyen positivamente en la variable calidad de
vida, donde Borrero et al. (2012) define a la calidad de vida como la comodidad,
felicidad y satisfaccidbn que tiene una persona, que otorga una apreciacion
positiva de su vida, la cual es muy subjetiva, debido a que dependera de su
personalidad y su entorno de vida, estando de acuerdo desde la perspectiva
multidimenconal con Pinchi (2019) donde identifica 03 dimensiones para la CV,
gue son: desarrollo personal, bienestar fisico y autodeterminacion, concordando
lo vertido anteriormente concuerda con el estudio realizado por Anchundia et al.
(2016) donde con su estudio contribuye al incremento de las ventas de las
exportaciones, al logro de mayores ingresos y a la creacion de nuevos empleos,
contribuyendo al desarrollo de la localidad de Manabi, al incrementar los ingresos

y por consecuencia la CV y el bienestar social.
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Ante los resultados obtenidos, confirmamos que es necesario atender esta
situacion a través de estrategias de capacitacion, de mejoramiento del proceso
productivo para asi optimizar costos, asi como la comercializacion, por ello es
necesario considerar lo mencionado por Trocha (2021) quien identifico tres
puntos fundamentales que propician las diversas estrategias artesanales que
son: el dinamismo cultural, la permanencia en el mercado y el empefio constante
de ofrecer nuevos productos, basandose en estratégias de desarrollo de nuevos
productos e innovacion, sin dejar de lado el dinamismo cultural, que
definitivamente favorece y genera mayores posibilidades de comercializacion; no
podemos dejar de lado al turismo, la artesania esta directamente ligada a la
actividad turistica, dado que son los propios artesanos los que mantienen una
relacion directa con los turistas que llegan a cada uno de los pueblos, no solo
para conocer nuestra diversidad turistica, sino también nuestra cultura, nuestras
tradiciones, nuestra rica y variada gastronomia, siendo los turistas
(especialmente los extranjeros), los que valoran la artesania por su exquisito
acabado, disefio y tradicion cultural y ancestral, es ahi donde los artesanos
deben no sélo vender su artesania como cualquier producto, sino que deben
interactuar, dando a conocer y contando la historia que hay detrds de cada
producto elaborado. Muchos artesanos piensan que hacer artesania es hacer
mas de lo mismo, continuando con los mismos disefios, los mismos colores, las
mismas tradiciones, que si bien es cierto hay mercado que adquieren productos
tradicionales o culturales (con iconografia local), sin embargo el mercado exige
tonalidades de colores de acuerdo a las tendencias actuales, es decir desean
adquirir artesania moderna o contemporanea que forme parte de su vida, su
casa, habitacidon, vestimenta, decoracion; como también pide la artesania tipo
souvenir o de regalo, la cual es de menor valor pero que es mas rotativa y de

facil transporte.
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VI.

CONCLUSIONES

1. La CV de los artesanos del distrito de Eten es bajo y ello se vé reflejado

en que el 30% presenta un nivel bajo, seguido del 40% con nivel medio,
observando que los ingresos que obtienen de la venta de artesania no
cubren las expectativas econdémicas familiares, en consecuencia no les
permite brindar a sus hijos un adecuado nivel de estudios, de igual manera
el 66% de la muestra presenta un nivel bajo, observando que los artesanos
si tienen la voluntad de adaptarse a los cambios para mejorar su
produccion artesanal y llegar a otros nichos de mercado, sin embargo se
sienten impotentes de no contar con un espacio propio o punto de venta
gue no les proporciona la estabilidad econémica que necesitan.

El 96 % de los artesanos del distrito de Eten presentan un nivel bajo —
medio en la dimension del aspecto socioeconémico, observando que son
muy pocos los artesanos que cubren sus necesidades basicas con la
utilidad obtenida por comercializar sus artesanias; en la dimension cultural
el 70 % de los artesanos del distrito de Eten presentan un nivel bajo - medio
con respecto al sentido de identidad con la cultura Mochica; en la
dimensién familiar se observé que el 70% de los artesanos del distrito de
Eten presentan un nivel bajo — medio, debido a que con los ingresos
obtenidos de la venta de artesania a veces les alcanza y otras veces no
para poder cubrir los estudios de sus familiares; en la dimensién personal
los resultados son preocupantes, ya que el 92% de los artesanos del
distrito de Eten muestran un nivel bajo - medio, considerando que no se
sienten muy realizados con lo logrado a través de esta labor artesanal.
Se disefiaron estrategias de comercializacion con el modelo CANVAS para
los artesanos del distrito de Eten, que al ser implementadas se lograra
posicionar la artesania del distrito de Eten, fortalecer su oferta artesanal
asegurando la articulacion oferta — demanda tanto en el mercado local,
regional, nacional e internacional.

La propuesta fue validad por los expertos, el cual permitié incrementar la
promocién y comercializacion de los productos artesanales de los
artesanos del distrito de Eten, incrementando sus ingresos y por

consecuencia, su calidad de vida.
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VII.

RECOMENDACIONES

A las instituciones del sector publico y privado apoyar en la implementacion
y aplicacion de la propuesta de comercializacion de tal manera puedan
promocionar sus productos y puedan alcanzar mayores segmentos de
mercado y amplien su cartera de compradores locales, nacionales y
extranjeros.

A los artesanos del distrito de Ciudad Eten aprobar e implementar la
propuesta, dado que dicho documento permitirA mejorar su
posicionamiento, fortalecer y mejorar su oferta artesanal y asi incrementar
sus ingresos en beneficio de sus familias.

A las instituciones del sector publico no dejar de ver el concepto de negocio
tradicional, ya que desde la perspectiva del autor so6lo sera posible
mantener ese legado cultural a largo plazo si los gobiernos locales,
regionales y nacional deciden implementar y sobre todo aplicar las
politicas de desarrollo artesanal y poder visualizar este sector econémico
en doble via, como negocio (en términos de rentabilidad) y como un medio
de preservar y mantener nuestro legado cultural, favoreciendo a mejorar
la CV vy el bienestar social de los artesanos y de sus localidades.

A los futuros investigadores, continuar con este tipo de investigaciones del
sector artesanal totalmente ligado al turismo, que muchas veces no se le
da el valor necesario, siendo uno de los sectores mas ricos en tradicion y
cultura, y que ya forma parte de uno de los sectores productivos que

mueve la economia mediante la creacién de empresas artesanales.
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VIll. PROPUESTA
Estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad de vida

de los artesanos del distrito de Eten

1. Presentacion.
La artesania es aquella manifestacion cultural, material, tradicional, utilitaria
y muchas veces anénima elaborada manualmente o utilizando herramientas
sencillas, con fines estéticos y de esparcimiento. Con el transcurrir de los
afos y el apoyo, aunque insuficiente todavia, de instituciones publicas y
privadas, contamos con artesania de buena calidad, artesanos formalizados,
asociados y ya constituyendo sus marcas colectivas, lo cual es bueno porque
se estdn preparando para acceder al mercado y contribuyendo
econdmicamente al desarrollo local con el pago de sus impuestos; sin
embargo, lo que mas preocupa a los artesanos del distrito de Eten es la
comercializaciéon de sus artesania, ya que de ello depende su nivel de
ingresos y a la continuidad o no de su actividad artesanal, la cual fue
heredada de generacion en generacion.
Los artesanos del distrito de Eten tienen diferentes formas de vender o
comercializar sus productos artesanales: en casa en forma directa al
consumidor final o ventas a intermediarios, por intermedio de redes sociales,
durante su participacion en ferias artesanales o turisticas o dejando
productos en tiendas a consignacion.

2. Objetivo general.
Desarrollar en base a la aplicacion de la metodologia CANVAS, una
propuesta de estrategias de comercializacién para que los artesanos del
distrito de Eten puedan aplicarlo en sus negocios y poder aumentar sus
ingresos y por consecuencia mejorar su CV y la de sus familiares.

3. Objetivos especificos.
- Fortalecer la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.
- Articular la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.
- Posicionar la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.

- Comercializar la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de operacionalizacion de variables

informacion en

Variables Definicién conceptual DEHEIT Dimensiones Indicadores SRl €6
b operacional medicién
Son acciones Las estrategias de Caracteristicas
e del cliente
estructuradas y comercializacion se
Mercado Local
. . Segmentos de
Estrategias de | completamente desarrollaran cliente Mercado
comercializacion : ' Nacional
laneadas que se aplicando el modelo
canvas | P g P Mercado
llevan a cabo para de negocio CANVAS Internacional
alcanzar determinados | lo cual facilitard la | Propuesta de Valor agregado
o _ S valor (innovacion,
objetivos relacionados | comercializacion de . calidad, precio)
icacié Ficha de
con el modelo sus productos Comunicacion -
_ Canal Distribucién seguimiento y
CANVAS, tales como | artesanales con el fin anales. Venta (fisico, | acompafiamiento
dar a conocer un de  mejorar  su virtual)
) ) Atencion al
nuevo producto, calidad de vida. B cliente
) Relacion con on d
aumentar las ventas o | Esta  variable se clientes Generacion de
| o b | ' confianza
ograr una mayor medird en base a las Feedback
participacion en el nueve dimensiones Euente de Fuentes de
ingresos
mercado. de los cuales se Ingresos Flujos de
desprenden los ingresos
Recojo de




Esta metodologia
CANVAS esta
compuesta de 9
bloques que son:
Segmentos de
mercado (cliente),
Propuesta de valor
(oferta), Canales
(distribucién),
Relacion con clientes
(personalizado),
Fuente de Ingreso,
Actividades clave,
Recursos clave
(fisicos y materiales),
Socios clave (alianzas
estratégicas),

Estructura de costos.

(Arechavaleta
Véasquez, 2019)

indicadores que
facilitaran la
recoleccion de datos
para la presente

investigacion.

Actividades

clave.

las actividades
de produccién

Recojo de
informacion en
las actividades

de venta

Recojo de
informacion en
las actividades
de promocion y

publicidad.

Recursos clave

Recursos fisicos

Recursos
humanos

Recursos
legales

Recursos
financieros

Socios clave

Proveedores

Sector publico

Sector privado

Sector
Financiero

Estructura de

costos.

Costos fijos

Costos
variables

Socioecondmico

Necesidades




calidad de vida

Es la percepcion del
individuo de su
posicion en la vida en
el contexto social,
cultural, econémico,
familiar y personal en
los que vive y en
relaciéon a sus

expectativas de vida.

(OMS)

Para esta variable se
identificara el
contexto
socioeconémico,
cultural, familiar y
personal de los

artesanos (as) a

través del
cuestionario, donde
se recogera
informacion que
facilitara la

investigacion.

Ingresos

Costos

Cultural

Identidad a
través de la
Técnicay
disefo

Creacion e
Innovaciéon

Familiar

Expectativas
econdmicas

Estudios

Salud

Mejora de la
Infraestructura

Personal

Flexibilidad

Realizacion

Nivel educativo

Politémica
ordinal:
Politbmica
porque tiene mas
de dos
alternativas
como la escala
de Likerty
ordinal porque es
ordenada.

Alternativas
1 = Nunca.
2 = Casi nunca.
3 = A veces.
4 = Casi
siempre.
5 = Siempre.




Anexo 2: Matriz de consistencia

) ENFOQUE /
FORMULACION | - OBJETIVOS DE - POBLACION NIVEL TECNICA /
PIos o ” RllFOUIESIS WARAEESS Y MUESTRA (ALCANCE)/ | INSTRUMENTO
PROBLEMA INVESTIGACION o
DISENO
Problema Objetivo
Principal: Principal: Unidad de | Segun su
fonera las | Proponer R )
, : ncuesta.
estrategias de estrategla_s de_ . Artesanos propositiva.
comercializacion comercializacion inscritos en el Instrumento:
CANVAS CANVAS para Por ser una Registro | Segun su Se utilizara un
mejoran la mejorar la calidad investigacion Vil Nacional del | caracter, nivel | cuestionario de
calidad de vida | de vida de los de tipo _ Artesano | o profundidad: |25  items
de los artesanos | artesanos del propositivo Estrategias de (RNA) del | Descriptiva
del distrito de distrito de Eten. no tiene comercializacion | gistrito de
Eten? hipotesis CANVAS Eten. Segun su Métodos de
Problemas Objetivos naturaleza o Analisis de
especificos: Especificos: enfoque: Investigacion:
Cuantitativa. Deductivo

¢, Cual es el nivel
real de la
calidad de vida

Diagnosticar el
nivel de calidad de
vida de los




de los artesanos
del distrito de
Eten?

¢,Cuales son los
indicadores de
la variable de
estudio que
necesitan ser
atendidas para
mejorar la
calidad de vida
de los artesanos
del distrito de
Eten?

¢, Como disefar
las estrategias
de
comercializacion
para mejorar la
calidad de vida
de los artesanos
del distrito de
Eten?

¢ Como se
validaran las
estrategias de
comercializacion
CANVAS para
mejorar la

artesanos del
distrito de Eten.

Identificar los
indicadores del
nivel bajo medio
de cada dimensién
de la variable
Calidad de Vida
para proponer
estrategias de
comercializacion
de los artesanos
del distrito de
Eten.

Disefar
estrategias de
comercializacion
con el modelo
CANVAS para
mejora la calidad
de vida de los
artesanos del
distrito de Eten.

Validar las
estrategias de
comercializacion
CANVAS mediante
juicio de expertos.

V.D.:

calidad de vida

Poblacion

119 artesanos
del distrito de
Eten inscritos
en el Registro
Nacional del
Artesano

Muestra

50 artesanos
del distrito de
Eten
pertenecientes
a 03
asociaciones y
talleres
artesanales

Segln su
alcance
temporal:
Transversal o
Transeccional.

Disefio:

No
experimental,
trasversal o
transeccional
descriptivo
simple.

o

M= —]) —

\/

T

Donde:

M: Muestra (50
artesanos del
distrito de Eten)
O: Calidad de
Vida (VD)

D: Diagndstico
P: Estrategias
de




calidad de vida
de los artesanos
del distrito de
Eten?

comercializacion
CANVAS (VI)

T: Teorias que
fundamentan la
propuesta




Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

ESCALA PARA MEDIR LA CALIDAD DE VIDA

La aplicacion de la siguiente encuesta se realiza con fines de investigacion y
tiene por objetivo proponer estrategias de comercializacion CANVAS para
mejorar la calidad de vida de los artesanos de ciudad Eten. Este instrumento ha
sido elaborado utilizando el método de medicion de escala de Likert. Para lo cual
agradezco su colaboracion y Objetividad para responder cada pregunta. El
tratamiento de la informacion es anénimo y dura aproximadamente 20 minutos.

INSTRUCCIONES: Apreciados artesanos, a continuacion, marca con un aspa
considerando la tabla de valoracion.

Nunca=1 Casi nunca=2 | A veces=3 Casi Siempre=5
siempre=4
ESCALA DE
lel\lsEn:sm INDICADORES AR VALORACION

2 3(4]5

Dimension 1: Socioecondmico

Necesidades

1. éAlguna vez ha pasado por necesidades
econdmicas?

2. iUsted cree que sus necesidades basicas
se encuentran cubiertas con la utilidad de
la venta de productos artesanales?

3. éSe siente satisfecho (a) con los ingresos
econdmicos que tiene con la artesania?

4.éila fuente principal de ingresos
econdmicos proviene de la

Ingresos T .
comercializacion de artesanias?

5. ¢Tus familiares directos aportan con los
ingresos obtenidos a través de la
comercializacion de artesanias?

6.élos costos que realiza para la
produccion de los productos artesanales
son mayores a la utilidad percibida?

Costos

7. éLos costos de produccidn son rentables
cuando adquieres los insumos al por
mayor?

. 8. éSe siente identificado (a) con la cultura
(o] .
: ?

z — Identidad a mochica?
g ,
= través de la .
2 2 L 9. iElabora sus productos artesanales
S s técnicay s L 5

o L utilizando técnicas ancestrales?
S disefio
[a)

10. ¢Utiliza disefios con iconografia




mochica en sus productos?

11. ¢(Se siente orgulloso (a) con la
actividad artesanal que realiza?

Creacidon e
Innovacion

12. ¢Participa de capacitaciones en
creacion o cocreacion de productos
artesanales?

13. ¢Participa de capacitaciones en
innovacién y desarrollo de productos
artesanales?

14. ¢Te gustaria elaborar accesorios de
vestir para el sector juvenil?

DIMENSION 3: Familiar

Expectativas
econdmicas

15. ¢losingresos obtenidos familiarmente
por la venta de artesania, cubren mis
expectativas econémicas?

Estudios

16. ¢Los ingresos familiares obtenidos por
la comercializacion de artesania permite
cubrir los gastos de estudios de tus hijos?

Salud

17. éHa tomado en cuenta las
consecuencias en su salud generadas por
la actividad artesanal realizada?

Mejora de la
infraestructura

18. éSu espacio de trabajo ofrece las
condiciones operativas para el desarrollo
de su trabajo artesanal?

19. ¢(Tiene facil acceso a medios vy
materiales para la realizacion de sus
productos artesanales?

DIMENSION 4: Personal

Flexibilidad

20. ¢(Te resulta dificil elaborar un disefo
sugerido por un cliente?

21. (Estarias dispuesto a realizar cambios
dentro del procedimiento de tu trabajo
artesanal?

Realizacion

22. (Siente que no poder contar con un
punto de venta fijo para la venta de sus
artesanias es frustrante?

23. ¢Sientes que las personas valoran
realmente tu trabajo artesanal?

24. ¢Ha obtenido reconocimientos por su
actividad artesanal?

Nivel
educativo

25. ¢Consideras que tu nivel educativo te
ha impedido progresar en el crecimiento
de tu negocio?




Anexo 4: Confiabilidad del instrumento

ESCALA DE LA VARIABLE CALIDAD DE VIDA

Muestra Piloto
Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 15 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 15 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos

, 791 25

Muestra Poblacional

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 50 100,0
Excluido? 0 ,0
Total 50 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las
variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos

,780 25




Anexo 5: Compilacion de la Informacion recogida de la Muestra Poblacional

RECOLECCION DE DATOS - EBSCALA VALORATIVA PARA MEDIR LA CALIDAD DEVIDA [Variable de estudia)
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ALTERNATIVAS

Nunca

Casi Nunca

A veces

Casi siempre

G |WIN|F

Siempre




Anexo 6: Ficha de validaciéon de expertos
Experto N° 01

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
PROGRAMA An:ADif;'Mlcp DE MAESTRIA EN
GESTION PUBLICA

Validacién de Escala valorativa para evaluar el instrumento

Chiclayo, 22 de enero de 2023.

Senor (a)
Dr. Julio César Felizardo Fernandez Alvarado.
Ciudad .-

De mi consideracion:

Reciba el saludo institucional y personal vy al mismo tiempo para manifestarle lo
siguiente:

El suscrito esta en la etapa de Tesis de Investigacion para el posterior desarrollo
del mismo con el fin de obtener el grado de Maestria en Gestion Publica.

Como parte del proceso de elaboracidn del proyecto se ha elaborado un
instrumento de recoleccion de datos, el mismo que por el rigor que se nos exige es
necesario validar el contenido de dicho instrumento; por lo que reconociendo su
formacion y experiencia en el campo profesional y de la investigacion recurmro a
Usted para en su condicidn de EXPERTO emita su juicio de valor sobre la validez
del instrumento.

Para efectos de su analisis adjunto a usted los siguientes documentos:

¢ Ficha técnica instrumental.

+ Instrumento de recoleccion de datos

+« Matriz de consistencia

« Cuadro de operacionalizacion de variables

+* Ficha de evaluacidn de validacion por juicios de experios
+ Informe de validacion del instrumento

Sin otro particular quedo de usted.

Atentamt{nte,

Firma

Br. Juan Pio MLrﬂnlllGanvini Falen



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
PROGRAMA ACAD;MICI‘J DE MAESTRIA EN
GESTION PUEBLICA

FICHA TECNICA INSTRUMENTAL

. Nombre del instrumento:

Escala para medir la Calidad de vida.

. Autor original:

Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen

. Objetivo:
Recoger informacidon vy analizar la variable de estudio Calidad de vida de los

artesanos de Ciudad Eten.

. Estructura y aplicacion:

El presente instrumento esta estructurado en base a 25 items, los cuales tienen
relacion con los indicadores de las dimensiones.

El instrumento sera aplicado a una muestra de 50 artesanos inscritos en el
Registro Macional del Artesano (RNA) del distrito de Ciudad Eten, lugar donde

se desarrollara la investigacion.



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

3. Estructura detallada segun ENFOQUE:

Es esta seccidn se presenta un cuadro donde puede apreciar la variable, las

dimensiones e indicadores que la integran.

Titulo de la tesis: Estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad

de vida de los artesanos de ciudad Eten.

Variabie (2) / Dimensiones Indicadores items
Categoria
Necesidades 2
Socioeconomico | Ingresos 3
Costos 2
Identidad a trawvés de la técnica y diseno 4
Cultural — —
Creacion e Innovacion 3
Calidad de Expectativas econdmicas 1
vida Familiar Estudios 1
Salud 1
Mejora de la Infraestructura 2
Flexibilidad 2
Mivel educativo 1




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Escala para medir la Calidad de Vida
Autor: Juan Pio Martin Ganvini Falen

La aplicacion de la siguiente encuesta se realiza con fines de investigacion y tiene
por objetivo proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la
calidad de vida de los artesanos de ciudad Eten. Este instrumento ha sido elaborado
utilizando el método de medicidn de escala de Likert. Para lo cual agradezco su
colaboracion y Objetividad para responder cada pregunta. El tratamiento de la
informacion es andnimo y dura aproximadamente 20 minutos.

INSTRUCCIONES: Apreciados artesanos, a confinuacion, marca con un aspa
considerando la tabla de valoracion.

| MNunca=1 | Casi Nunca=2 | A veces=3 | Casi siempre=4 | Siempre=5 |
DIMENS| |NDICADORES iTEMS ESCALA
IONES 1 2 3| 4
1. iAalguna vez ha pasado por

necesidades economicas?

Necesidades 2. iUsted cree que SUS
necesidades basicas se encuentran
cubiertas con la utilidad de la venta

de productos artesanales?

3. iSe siente satisfecho (a) con los
ingresos econdmicos que fiene en
artesania?

4. iLa fuente principal de ingresos
Ingresos economicos proviene de la
comercializacidn de artesanias?

3. i Tus familiares directos aportan
a los ingresos obtenidos a través de
la comercializacion de artesanias?

Dimension 1; Sociocecondmico

G. iLos costos que realiza para la
produccion de log  productos
artesanales son mayores a la utilidad

Costos percibida?

i. iLos costos de produccion son
rentables cuando adgquieres los
insumos al por mayor?




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

DIMENSION 2: Cultural

Identidad a
través de Ia
técnica ¥
diseno

8. i5Se siente identificado (a) con la
cultura mochica?

productos
técnicas

9. ;iElabora Sus
artesanales utilizando

ancestrales mochica?

10. ;jUtlliza disenos con iconografia
mochica en la mayoria de sus
productos?

11. i Se siente orgulloso (a) con la
actividad artesanal que realiza?

Creacién e
Innevacién

12. iParlicipa de capacitaciones en
creacion de productos artesanales?

13. iParticipa de capacitaciones en
innovacion y desarrollo de productos
artesanales?

14. ;i Te gustaria plasmar las
iconografias en accesorios de vestir
para los jovenes?

DIMENSION 3: Familiar

Expectativas
econdémicas

obtenidos
mis

15. ilLos ingresos
familiarmente, cubren
expectativas econdmicas?

Estudios

16. iLos ingresos familiares obtenidos
por la comercializacion de artesania
permite cubrir los gastos de estudios
de tus hijos?

Salud

17. iHa tomado en cuenta las
consecuencias en sU salud
generadas por la actividad artesanal
realizada?

Mejora de Ila
infraestructura

18. i5u espacio de trabajo ofrece las
condiciones operativas para el
desarrollo de su trabajo artesanal?

19. ;iTiene facil acceso a medios v
materiales para la realizacion de sus
productos artesanales?

DIMENSION
4: Personal

Flexibilidad

20. ;i Te resulta dificll elaborar un
disefio sugerido por un cliente?

21. ;jEstarias dispuesto a realizar
cambios dentro del procedimiento de
tu trabajo artesanal?




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

22. iSiente que no poder contar con
un punto de venta fijo para la veta de
sus artesanias es frustrante?

Realizacién 23. i Sientes que las personas valoran
realmente tu trabajo artesanal?

24, ;Ha obtenido reconocimientos por
su actividad artesanal?

25. ;i Consideras que tu nivel educativo
te ha impedido progresar en el
crecimiento de tu negocio?

Mivel
educative

« Se considera el instrumento a wutilizar.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad de vida
de los artesanos de ciudad Eten.

. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Escala para medir la Calidad de vida.

. TESISTA:
Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen.

. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedié a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitira
recoger informacion concreta y real de la variable en estudio, coligiendo su
pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI X NO

Chiclayo, 22 de enero de 2023.

/__,_-

Dr. Julk{ César Felizardo Femandez
Alvarado
DNI: 16655462
EXPERTO

HUELLA
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INFORMACION DE LA INSTITUCION
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Experto N° 02

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
PROGRAMA ACADJEMICFI DE MAESTRIA EN
GESTION PUBLICA

Validacién de Escala valorativa para evaluar el instrumento

Chiclayo, 22 de enero de 2023.

Senor (a)
Dra. Rosse Marie Esparza Huamanchumo.
Ciudad -

De mi consideracidn:

Reciba el saludo institucional y personal y al mismo tiempo para manifestare o
siguiente:

El suscrito esta en la etapa de Tesis de Investigacion para el posterior desarrollo
del mi=mo con el fin de obtener el grado de Maestria en Gestidn Publica.

Como parte del proceso de elaboracidén del proyecio se ha elaborado un
instrumento de recoleccion de datos, el mismo que por el rigor que se Nos exige es
necesario validar el contenido de dicho instrumento; por lo que reconociendo su
formacion y experiencia en el campo profesional v de la investigacion recurmo a
Usted para en su condicidén de EXPERTO emita su juicio de valor sobre la validez
del instrumento.

Para efectos de su analisis adjunto a usted los siguientes documentos:

s Ficha técnica instrumental.

¢« Instrumento de recoleccion de datos

s Matriz de consistencia

« Cuadro de operacionalizaciéon de variables

* Ficha de evaluacidén de validacion por juicios de experios
¢« Informe de validacion del instrumento

Sin ofro particular quedo de usted.

Afentaments,
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ESCUELA DE POSGRADO
PROGRAMA ACADEMICO DE MAESTRIA EN
GESTION PUBLICA

FICHA TECNICA INSTRUMENTAL

. Nombre del instrumento:

Escala para medir la Calidad de vida.

. Autor original:

Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen

. Objetivo:
Recoger informacién y analizar la variable de estudio Calidad de vida de los

artesanos de Ciudad Eten.

. Estructura y aplicacién:

El presente instrumento esta estructurado en base a 23 items, los cuales tienen
relacion con los indicadores de las dimensiones.

El instrumento sera aplicado a una muestra de 50 artesanos inscritos en el
Registro Macional del Artesano (RMNA) del distrito de Ciudad Eten, lugar donde

se desarrollara la investigacidn.
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5. Estructura detallada segin ENFOQUE:

Es esta seccidn se presenta un cuadro donde puede apreciar la wvariable, las

dimensiones e indicadores que la integran.

Titule de latesis: Estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar |la calidad

de vida de los artesanos de ciudad Eten.

Variable (s) /
Categoria

Calidad de vida

Dimensiones Indicadores items

Mecesidades 2
SDEII}EC‘DI‘IGH‘IIC Ingresos 3
Costos 2
Identidad a través de la técnica y diseno 4

Cultural — —
Creacion e Innovacion 3
Expectativas econdmicas 1
Familiar Estudios 1
Salud 1
Mejora de la Infraestructura 2
Flexibilidad 2
Personal Realizacion 3
1

Mivel educativo
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Escala para medir la Calidad de Vida
Autor: Juan Pio Martin Ganvini Falen

La aplicacion de la siguiente encuesta se realiza con fines de investigacion y tiene
por objetivo proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la
calidad de vida de los artesanos de ciudad Eten. Este instrumento ha sido elaborado
utilizando el método de medicidn de escala de Likert. Para lo cual agradezco su
colaboracion y Objetividad para responder cada pregunta. El tratamiento de la
informacion es andnimo vy dura aproximadamente 20 minutos.

INSTRUCCIONES: Apreciados artesanos, a continuacidn, marca con un aspa
considerando la tabla de valoracian.

| Munca=1 | Casi Nunca=2 | A veces=3 | Casli siempre=4 | Siempre=5 |
ESCALA
DIMENS|( \yDICADORES ITEMS
IONES 123 | a4
1. iAlguna vez ha pasado por

necesidades economicas?

Mecesidades | 2. ¢Usted  cree que  sus
necesidades basicas se encuentran
cubiertas con la utilidad de la venta
de productos artesanales?

3. i5e siente satisfecho (a) con
los ingresos economicos que fiene
en artesania?

4. iLa fuente principal de ingresos
economicos proviene de la

Dimension 1; Socioecondomico

Ingresos L
g comercializacidn de arfiesanias?

3. iTus familiares directos
aportan a los ingresos obtenidos a
través de la comercializacidn de
artesanias?

6. ¢ Los costos que realiza para la
produccidn de los  productos
artesanales son mayores a la utilidad

Costos percibida?

7. iLos costos de produccién son
rentables cuando adgquieres los
insumos al por mayor?
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DIMENSION 2: Cultural

Identidad a
través de la
téenica ¥
diseno

8. i5e siente identificado {(a) con la
cultura mochica?

9. iElabora SUS
artesanales utilizando
ancestrales mochica?

productos
técnicas

10. ;Utiliza disefos con iconografia
mochica en la mayoria de sus
productos?

11. i 3e siente orgulloso (a) con la
actividad artesanal que realiza?

Creaciéon e
Innovacién

12. ;Participa de capacitaciones en
creacion de productos artesanales?

13. ;iParticipa de capacitaciones en
innovacion y desarrollo de productos
artesanales?

14. ;Te gustaria plasmar las
iconografias en accesorios de vesfir
para los jovenes?

DIMEMNSION 3: Familiar

Expectativas
econdémicas

obtenidos
mis

15. ilLos ingresos
familiarmente, cubren
expectativas econdmicas?

Estudios

16. ;Los ingresos familiares obtenidos
por la comercializacion de artesania
permite cubrr los gastos de estudios
de tus hijos?

Salud

17. jHa tomado en cuenta las
consecuencias en su salud
generadas por la actividad artesanal
realizada?

Mejora de la
infraestructura

18. ;i 5Su espacio de frabajo ofrece las
condiciones operativas para el
desarrollo de su trabajo artesanal?

19, ;Tiene facil acceso a medios vy
materiales para la realizacidn de sus
productos artesanales?

DIMEMNSION
4: Personal

Flexibilidad

20. ;Te resulta dificil elaborar un
disefio sugerido por un cliente?

21. ;Estarias dispuesto a realizar
cambios dentro del procedimiento de
tu trabajo artesanal?
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Realizacién

22. iSiente que no poder contar con
un punto de venta fijo para la veta de
sus artesanias es frustrante?

23. iSientes que las personas valoran
realments tu trabajo artesanal?

24. ; Ha obtenido reconocimientos por
su actividad artesanal?

Mivel
educativo

25, ;Consideras que tu nivel educativo
te ha impedido progresar en el
crecimiento de tu negocio?

Se considera el instrumento a utilizar.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad de vida
de los artesanos de ciudad Eten.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Escala para medir la Calidad de vida.

3. TESISTA:
Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen.

4. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitira
recoger informacion concreta y real de la variable en estudio, coligiendo su
pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI X NO

Chiclayo, 22 de enero de 2023.

Huamanchumo. HUELLA
DNI: 43033050
EXPERTO

L
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Experto N° 03

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
PROGRAMA AE.AD‘EMICI‘J DE MAESTRIA EN
GESTION PUEBLICA

Validacién de Escala valorativa para evaluar el instrumento

Chiclayo, 22 de enero de 2023.

Senor (a)
Mag. Katia Mercedes del Pilar Gamarra Leguia.
Ciudad .-

De mi consideracion:

Reciba el saludo institucional v personal vy al mismo tiempo para manifestare lo
siguiente:

El suscrito esta en la etapa de Tesis de Investigacion para el posterior desarrolio
del mismo con el fin de obtener el grado de Maestria en Gestidn Publica.

Como parte del proceso de elaboracion del proyecto se ha elaborado un
instrumento de recoleccion de datos, el mismo que por el rigor que se Nos exige es
necesario validar el contenido de dicho instrumento; por lo que reconociendo su
formacion y experiencia en el campo profesional v de la investigacidén recurmro a
Usted para en su condicién de EXPERTO emita su juicio de valor sobre la validez
del instrumento.

Para efectos de su anadlisis adjunto a usted los siguientes documentos:

+« Ficha técnica instrumental.

s Instrumento de recoleccion de dafos

¢« Matriz de consistencia

« Cuadro de operacionalizacion de variables

« Ficha de evaluacidn de validacion por juicios de experios
¢+ Informe de validacion del instrumento

Sin ofro particular quedo de usted.

Atentamf_.nte,

Firma




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
PROGRAMA ACADJEMICIJJ DE MAESTRIA EN
GESTION PUELICA

FICHA TECMNICA INSTRUMENTAL

. HNombre del instrumento:

Escala para medir la Calidad de vida.

. Autor original:

Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen

. Objetivo:
Recoger informacién y analizar la variable de estudio Calidad de vida de los

artesanos de Ciudad Eten.

. Estructura y aplicacidn:

El presente instrumento esta estructurado en base a 25 items, los cuales tienen
relacion con los indicadores de las dimensiones.

El instrumento sera aplicado a una muesira de 50 artesanos inscritos en el
Registro Macional del Artesano (RMA) del distrito de Ciudad Eten, lugar donde

se desarrollara la investigacion.
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5. Estructura detallada segiun ENFOQUE:

Es esta seccion se presenta un cuadro donde puede apreciar la variable, las

dimensiones e indicadores gue la integran.

Titulo de la tesis: Estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad

de vida de los artesanos de ciudad Eten.

Variable (s) /

Dimensiones Indicadores items
Categoria
Necesidades 2
Socioeconomico | Ingresos
Costos 2
Identidad a través de la técnica vy diseno 4
Cultural — —
Creacidn e Innovacion 3
Calidad de Expe?tatwas economicas 1
vida Eamilar Estudios 1
Salud 1
Mejora de la Infraestructura 2
Flexibilidad 2
Perzonal Realizacion 3

MNivel educativo
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INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
Escala para medir la Calidad de Vida
Autor: Juan Pio Martin Ganvini Falen

La aplicacidn de la siguiente encuesta se realiza con fines de investigacion y tiene
por objetivo proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la
calidad de vida de los artesanos de Ciudad Eten. Este instrumento ha sido
elaborado ufilizando el método de medicion de escala de Likert. Para lo cual
agradezco su colaboracion y Objelividad para responder cada pregunta. EI
tratamiento de la informacidén es andnimo vy dura aproximadamente 20 minutos.

INSTRUCCIONES: Apreciados artesanos, a confinuacion, marca con un aspa
considerando la tabla de valoracidn.

| Munca=1 | Casi Nunca=2 | A veces=3 | Casi siempre=4 | Siempre=95 |
DIMENS| \NDICADORES ITEMS ESCALA
IONES 1 2 13| 4
1. iBlguna vez ha pasado por

necesidades econdmicas?

MNecesidades 2. & Usted Cree que SUS
necesidades basicas se encuentran
cubiertas con la utilidad de la venta
de productos artesanales?

3. . Se siente satisfecho {a) con los
ingresos econdmicos que tiene con
la artesania?

4. i La fuente principal de ingresos
economicos proviene de la

Ingresos - .
g comercializacion de artesanias?

9. & Tus familiares directos aportan
con los ingresos obtenidos a traves
de la comercializacion de
artesanias?

Dimension 1: Socioecondmico

G. ¢ Los costos que realiza para la
produccidn  de los  productos
artesanales son mayores a la utilidad

Costos percibida?

T. iLos costos de produccidn son
rentables cuando adquieres los
insumos al por mayor?
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DIMENSION 2: Cultural

Identidad a
través de Ila
técnica ¥
diseno

8. i5e siente identificado (a) con la
cultura mochica?

productos
técnicas

9. iElabora
artesanales
ancestrales?

SUS
utilizando

10. ;\Uiliza disenos con iconografia
mochica en sus productos?

11. i 5e siente orgulloso (a) con la
actividad artesanal que realiza?

Creacién e
Innovacién

12. ;jParticipa de capacitaciones en
creacion o cocreacion de productos
artesanales?

13. ;Participa de capacitaciones en
innovacion y desarrollo de productos
artesanales?

14. ;i Te gustaria elaborar accesorios
de vestir para el sector juvenil?

DIMENSIOMN 3: Familiar

Expectativas
econdmicas

15. ilLos ingresos obtenidos
familiarmente por la wenta de
artesania, cubren mis expectativas
econdmicas?

Estudios

16. ;Los ingresos familiares obtenidos
por la comercializacion de artesania
permite cubrir los gastos de estudios
de tus hijos?

Salud

17. ;jHa tomado en cuenta las
consecuencias en su salud
generadas por la actividad artesanal
realizada?

Mejora de la
infraestructura

18. i5u espacio de trabajo ofrece las
condiciones operativas para el
desarrollo de su trabajo artesanal?

19. ;iTiene facil acceso a medios vy
materiales para la realizacion de sus
productos artesanales?

DIMENSION
4: Personal

Flexibilidad

20. ;Te resulta dificil elaborar un
dizeno sugerido por un cliente?

21. ;Estarias dispuesto a realizar
cambios dentro del procedimiento de
tu trabajo artesanal?
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22. iSiente que no poder contar con
un punto de venta fijo para la venta
de sus artesanias es frustrante?

Realizacién 23. iSientes que las personas valoran
realmente tu trabajo artesanal?

24. ;iHa obtenido reconocimientos por
su actividad artesanal?

25. i Consideras que tu nivel educativo
te ha impedido progresar en el
crecimiento de tu negocio?

Nivel
educativo

* Se considera el instrumento a utilizar.
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad de vida
de los artesanos de ciudad Eten.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Escala para medir la Calidad de vida.

3. TESISTA:
Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen.

4. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto, permitira

recoger informacion concreta y real de la variable en estudio, coligiendo su
pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: Sl X NO

Chiclayo, 22 de enero de 2023.

Mag. Kati edes del Pilar Gamarra
Leguia.

DNI: 16655462 HUELLA

EXPERTO
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Anexo 7: Ficha de validacién de la propuesta por juicio de expertos

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:
Proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad

de vida de los artesanos de Ciudad Eten.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Escala para validar la propuesta de estrategias de comercializacion CANVAS

para mejorar la calidad de vida de los artesanos de Ciudad Eten.

3. TESISTA:
Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen.

4. DECISION:
Después de haber revisado el instrumento de la propuesta, se procedio a
validario teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitira que sea aplicable para fortalecer la variable en estudio, coligiendo

su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO:SI [ X | no [

Chiclayo, 03 de febrero de 2023

(ot b

Dr. Juli% César Felizardo Fernandez
Alvarado
DNI: 16655462
EXPERTO

HUELLA
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

. TITULO DE LA INVESTIGACION:
Proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad

de vida de los artesanos de Ciudad Eten.

. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Escala para validar la propuesta de estrategias de comercializacion CANVAS

para mejorar la calidad de vida de los artesanos de Ciudad Eten.

. TESISTA:

Br. Juan Pio Martin Ganvini Falen.

. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de la propuesta, se procedio a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitira que sea aplicable para fortalecer la variable en estudio, coligiendo

su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO:SI [ x| no [

Chiclayo, 03 de febrero de 2023

Huamanchumo.
ONI: 43033050
EXPERTO
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

. TITULO DE LA INVESTIGACIGN:
Proponer estrategias de comercializacion CANVAS para mejorar la calidad

de vida de los artesanos de Ciudad Eten.

. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
E=cala para validar la propuesta de estrategias de comerdializacion CANVAS

para mejorar la calidad de vida de los artesanos de Ciudad Eten.

. TESISTA:

Br. Juan Plo Martin Ganvini Falen.

. DECISION:
Después de haber revisado el instrumento de la propuesta, s procedid a
validaro teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitird que sea aplicable para fortalecer la varable en estudio, coligiendo

su pertinencia y ufilidad.

CBSERVACIONES: Apto para su aplicacion
APROBADO: SI | X no [

Chiclayo, 03 de febrero de 2023

Mag Katiwe%ei del Pilar Gamarra
1 aguia.

DNI- 16655462 HUELLA

EXPERTO




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Carecaitn e DOCUMONMIcion »
Intorrmscion Unrversilarw y
Regntro de Gracdos y Thuios

| Supermtondonc i Nac onal de

T 0ucacion Superor Universitaris

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Diwccitn de Doct . Ik e L Shalin y Fegatre de Grados y Thalod, & bavis e
Emcutivo de s Undad de Registro de Geados y Tiuios, degs constancia que la siormacidn contenda en asle
gocumentio se encuentra inscnia en o Aogstro Naconal de Gracos y TRuwos admnstrade por 'a Sunedu

INFORMA CION DEL CRUDADANO
Apslidon GAMARRAA LEGUIA
Nomeres KATIA MEACEDES DEL MLAR
Tpo de Documento de idertidad DMl
Numero do Doocumento de identidad 6103201
INFORMACION DE LA INSTITUCION
Nomzre UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN 5.A.C.
Rechn DR HUBER EZEQUIEL RODRIOUEZ NOMURA
Soootare General MG, JOSE LAZARO LIZA SANCHEZ
Diwcior De La Escusls De Posgrado MG JULIO AUGUSTO VALDIVIA RIOS
INFORMACION DEL DIPFLOMA
Grado Académico MAESTRO
Dencmirackin MAESTRA EN GESTION DE EMPRESAS TURISTICAS ¥
HOTELERAS
Focha de Expacicion 20422
Reschuodn Acta RANO23-2022USS
Dpioca USSO4607
Fecra Matricuis 08052015
Focra Egreso 13032020
Focha de ermusion de la constancia: SUNEDU
G =1 21 de Abrdl de 2023
Tivnato sgsbrees por
) o > aportevieros Meemay ce Ensnacnr
/. Y, % Taprrue Uversdase
u/\:g;: ” 4 Metes Sevide b
o gevwe wtovatiam
ey Focha 21840823 1207 12 0600
POLANDO AUIZ LLATANCE
PR
¥
Supernntendencia Naocwonal de Educacion

Superior Universtaris - Susedy

SR CONGIANCID DUON COY »EOSCAI1 40 & TH0 wen Of B SPeTeOEncE AECONE 36 Sacanon Supenr Userstvia - Sevenu
e 3omects Gob S0}, RIS Bciora da codiyos ¢ ieidforo toldar onfocanao o codge N T conder cete poseor o fteers gutumo
O prpat Srwds beerel

DOGITeD Sechisnn SNnaon &= o Fco 08 W Ley N Ley W 1008 — Ly O Sanas  Commaanos Dagrtses ¥ & Raganers
Ppreacs Tedarts Ceoes Supeo N 083 2008 SCM

7)1 presewe Soourse it G corslattm i arse i de egrane dei Grado ¢ Tium gue se sofal

o Atagas %7 207 - Len G Garoesas. Saetage o Srne - Lima - Fer o (511 5880w

Anexo 8: Propuesta



PROPUESTA DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION CANVAS PARA
MEJORAR LA CALIDAD DE VIDA DE LOS ARTESANOS DEL DISTRITO DE

ETEN

INTRODUCCION.

La artesania es aquella manifestacion cultural, material, tradicional, utilitaria
y muchas veces anonima elaborada manualmente o utilizando
herramientas sencillas, con fines estéticos y de esparcimiento. Con el
transcurrir de los afios y el apoyo, aunque insuficiente todavia, de
instituciones publicas y privadas, contamos con artesania de buena calidad,
artesanos formalizados, asociados y ya constituyendo sus marcas
colectivas, lo cual es bueno porque se estan preparando para acceder al
mercado y contribuyendo econémicamente al desarrollo local con el pago
de sus impuestos; sin embargo, lo que mas preocupa a los artesanos del
distrito de Eten es la comercializacion de sus artesania, ya que de ello
depende su nivel de ingresos y a la continuidad o no de su actividad
artesanal, la cual fue heredada de generacidén en generacion.

Los artesanos del distrito de Eten tienen diferentes formas de vender o
comercializar sus productos artesanales: en casa en forma directa al
consumidor final o ventas a intermediarios, por intermedio de redes
sociales, durante su participacion en ferias artesanales o turisticas o
dejando productos en tiendas a consignacion.

El presente plan no pretende crear nada nuevo, simplemente se ha
recogido y sistematizado la informacion producto de la investigacion
realizada y se elaboraron estrategias de comercializacion segun lo
analizado aplicando el modelo de negocio CANVAS, para que los artesanos
del distrito de Eten puedan mejorar sus ingresos familiares y asi mejorar su

calidad de vida.

VISION.
Ser los mejores en produccién de artesania en el distrito de Ciudad Eten y
ser reconocidos por la calidad de productos que garantizan la satisfaccion

de nuestros clientes.



VI.

MISION.

Somos una agrupacion de artesanos que desarrolla la artesania en fibra
vegetal del distrito de Eten a través de la expresion del arte hecho a mano
y de la técnica ancestral del telar a cintura, dando a conocer el arte, vivencia
y tradiciones de nuestro pueblo creando oportunidades de crecimiento en

nuestra calidad de vida.

OBJETIVO GENERAL

Desarrollar en base a la aplicacion de la metodologia CANVAS, una
propuesta de estrategias de comercializacion para que los artesanos del
distrito de Eten puedan aplicarlo en sus negocios y poder aumentar sus

ingresos y por consecuencia mejorar su CV y la de sus familiares.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.
a) Fortalecer la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.
b) Articular la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.
c) Posicionar la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.
d) Comercializar la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.

ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION — MODELO CANVAS.
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Segmentos de clientes.

Hombres comprendidos entre 15 y 60 afios.

Mujeres comprendidas entre los 15y 70 afos.

Incursion en el mercado local a través de puntos de venta (Hoteles
4y 5 estrellas, tienda por departamento, galerias), participacion en
eventos y ferias.

Incursion en el mercado nacional a través de puntos de ventas
(Hoteles 4 y 5 estrellas, tienda por departamento, galerias),
participacion en eventos y ferias.

Incursion en el mercado internacional a través de pequefios envios
a tiendas tipo boutique y a pedido a través de plataformas

electrénicas.

Propuesta de valor.

Contar la historia que hay detras de cada producto, por tradicion, por

cultura, por el rescate de la técnica ancestral del telar a cintura con el

uso de tintes naturales que promueven el cuidado del medio ambiente.

Son productos unicos.

Son faciles de transportar.

Son utilitarios y/o decorativos.

Son productos innovadores.
Disponibilidad de disefio y colores.
Disponibilidad para recibir pedidos.

Son de excelente calidad y duraderos.

Canales.

Son los medios por los cuales nuestro producto va a ser conocido, que

son: comunicacion, distribucién y venta.

Comunicacion: Puede ser catalogos fisicos y virtuales, videos de
elaboracion y produccion de los productos artesanales, correo
electronico.

Distribucién: Entrega en tienda para recojo, entrega delivery, envio
por agencia o Courier a nivel nacional, envio por serpost o western
union a nivel internacional.

Venta: Puede ser por redes sociales, plataforma web, aplicaciones

moviles.



Relacién con clientes.

Atencion al cliente: debemos realizar una atencion personalizada,
donde conozcamos sus necesidades.

Generacion de confianza: a través de brindar productos de calidad,
haciendo llegar los nuevos disefios elaborados, los tiempos de
entrega, los tiempos por la resolucion de problemas o
inconvenientes que pudieran haberse realizados y las ofertas por ser
clientes.

Feedback: a través de la comunicacion con el cliente, donde
evaluaremos la satisfaccion por el producto artesanal adquirido y si

nos puede mencionar una recomendacioén o mejora.

Fuente de ingresos.

Fuente de ingresos: Productos artesanales elaborados por los
artesanos del distrito de Eten como pulseras, aretes, monederos,
carteras de mano, billeteras para hombre y mujer, sortijas, llaveros,
floreros, flores, y demas productos que son de facil transporte y con
disefios innovadores.

Flujo de ingresos: generado por el efectivo de los productos

artesanales adquiridos por nuestro segmento de clientes ya definido.

Recursos clave.

Recursos fisicos: contar con materia prima e insumos de buena
calidad, contar con equipos necesarios para la produccion,
comercializacion y venta de los productos artesanales.

Recursos humanos: contar con artesanos especializados en cada
parte del proceso productivo, estd en constante capacitacién en
tendencias de color, innovacién, disefio. Asi mismo tener personal
capacitado para la atencion, venta, publicidad y comercializacién de
los productos artesanales.

Recursos legales: elaborar y registrar su marca, estar formalmente
constituidos como asociacioén, taller o cooperativa.

Recursos financieros: relacionado al capital necesario para producir
y vender sus productos artesanales; teniendo en cuenta la

posibilidad de acudir a una entidad financiera de acuerdo a la



VII.

demanda de sus productos o de acuerdo a los futuros pedidos que

se puedan realizar.

Actividades clave.

Recojo de informacién en las actividades de produccion: contar con
personal, materia prima e insumos necesarios para la elaboracion
de los productos artesanales.

Recojo de informacion en las actividades de venta: cuales son los
productos que se venden mas, cuales son los mas rotativos, que tan
satisfechos estan los clientes con el personal de ventas.

Recojo de informacion en las actividades de promocién y publicidad:
distribucion a tiendas por departamento, venta por catalogo o redes

sociales, promocionar nuestra marca y lo que significa.

Socios clave.

Proveedores: los proveedores de materia prima e insumos para la
elaboracion d ellos productos artesanales.

Sector publico: apoyo en la capacitacion y realizar mecanismos para
la promocion, difusion, reconocimiento, adquisicion, valor y venta de
los productos artesanales.

Sector privado: apoyo con la adquisicion de productos artesanales
para las diversas reuniones, eventos y festividades que puedan
realizar institucionalmente.

Sector financiero: apoyando a los artesanos del distrito de Eten
formalizados con acceso a créditos para la elaboracion, participacion
y venta de sus productos artesanales.

Estructura de costos.

Costos fijos: costos que se tiene que pagar sin importar la
produccion y venta de los productos como pago al personal de venta,
alquiler de local, luz, agua

Costos variables: costos que varian de acuerdo a la produccion que
se realice como por ejemplo cuando obtienen pedidos para eventos

o ferias y necesitan producir en cantidad.

DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION.

1. Fortalecer la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.



Actualizacion e inscripcion en el Registro Nacional del Artesano
(RNA)

Fortalecimiento de capacidades productivas (eco amigables con el
medio ambiente)

Fortalecimiento de capacidades empresariales.

Fortalecimiento de capacidades en iconografia y técnicas

ancestrales con innovacion.

2. Articular la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.

Articulacién publica — privada.

Elaboracion de estudios de busqueda de mercado.

Elaborar un guion de la linea artesanal en fibras vegetales,
incidiendo en sus valores historicos, culturales y de identidad,

contando su historia detras del producto.

3. Posicionar la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.

Elaboracion de una pagina web de promocién de artesania.

Contar con un directorio artesanal.

Dar a conocer a la sociedad Lambayecana y a sus autoridades la
artesania que se produce en el distrito de Eten, a través de ferias,
concursos, talleres, etc.

Identificar y promocionar los talleres artesanales que tiene potencial
para el desarrollo turistico de la zona.

Elaborar circuitos turisticos — artesanales.

4. Comercializar la oferta artesanal de los artesanos del distrito de Eten.

Elaboracion de una pagina web de venta de artesania.

Campafias de promocion y difusibn en redes sociales de gran
impacto visual.

Contar con catalogos de productos artesanales virtual.

Promover la compra institucional de productos artesanales (Dia del

padre, dia de la madre, celebraciones institucionales, etc.).

VIII. INSTITUCIONES INVOLUCRADAS.
- Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR).
- PROMPERU — Macro Regién Norte.
- ADEX - Sede Chiclayo.



XI.

- Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo del GORE
Lambayeque (GERCETUR Lambayeque)
- Centro de Innovacion Turistico Artesanal Sipan (CITE Turistico

Artesanal Sipan).
- Municipalidad distrital de Ciudad Eten.

- Municipalidad provincial de Chiclayo.

FINANCIAMIENTO.

- Del estado (MINCETUR).

- De la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo del GORE
Lambayeque (GERCETUR Lambayeque).

- Fuentes cooperantes nacionales e internacionales.

INSTITUCIONES RESPONSABLES.
- Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR).

- Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo del GORE
Lambayeque (GERCETUR Lambayeque)

- Centro de Innovacion Turistico Artesanal

Artesanal Sipan).

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES DE LA PROPUESTA

Sipan (CITE Turistico

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

ACTIVIDADES

ANO 2023 | ANO 2024
Trimestre Trimestre
11234 |1|2|3|4

Fortalecer la
oferta
artesanal de
los artesanos
del distrito de
Eten.

Actualizacidén e inscripcion
en el Registro Nacional del
Artesano (RNA)

Fortalecimiento de
capacidades productivas
(eco amigables con el

medio ambiente)




Fortalecimiento de
capacidades

empresariales.

de

capacidades en iconografia

Fortalecimiento

y técnicas ancestrales con

innovacion.

Articular la | Articulacion  publica -

oferta privada.

artesanal  de |Elaboracion de estudios de

los artesanos |busqueda de mercado.

del distrito de |Elaborar un guion de la

Eten. linea artesanal en fibras
vegetales, incidiendo en
sus valores historicos,
culturales y de identidad,
contando su historia detras
del producto.

Posicionar la Elaboracion de una péagina

oferta web de promocién de

artesanal de
los artesanos
del distrito de
Eten.

artesania.

Contar con un directorio

artesanal.

Dar a conocer a la sociedad
Lambayecana y a sus
autoridades la artesania
gque se produce en el
distrito de Eten, a través de
ferias, concursos, talleres,

etc.

Identificar y promocionar
los talleres artesanales que

tiene potencial para el




desarrollo turistico de la

Zona.

Elaborar circuitos turisticos
— artesanales.

Comercializar
la oferta
artesanal de
los artesanos
del distrito de
Eten.

Elaboracién de una pagina

web de venta de artesania.

Campafias de promocion y
difusion en redes sociales
de gran impacto visual.

Contar con catalogos de
productos artesanales

virtual.

Promover la  compra
institucional de productos
artesanales (Dia del padre,
dia de la madre,
celebraciones

institucionales, etc.).




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN GESTION PUBLICA

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, CASTRO BALCAZAR ROLANDO MARIO, docente de la ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN GESTION PUBLICA de la UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC -
CHICLAYO, asesor de Tesis titulada: "Estrategias de comercializacion CANVAS para
mejorar la calidad de vida de los artesanos del distrito de Eten.", cuyo autor es GANVINI
FALEN JUAN PIO MARTIN, constato que la investigacion tiene un indice de similitud de
8.00%, verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el cual ha sido
realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo 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.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

CHICLAYO, 17 de Abril del 2023

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
CASTRO BALCAZAR ROLANDO MARIO Firmado electrénicamente
DNI: 16750422 por: RCASTROBA12 el
ORCID: 0000-0002-8622-2135 19-05-2023 09:38:28

Caddigo documento Trilce: TRI - 0541554

oo INVESTIGA
.m.' ucv




