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RESUMEN

Esta investigacion se realiz0 con la finalidad de conocer la comercializacion
internacional que tiene la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del
distrito de San Jeronimo de Tunan — Junin - 2016, para el desarrollo de esta
investigacion se tom6 como referencia tedrica a Daniel’s, de quien se seleccion6 la
teoria Estrategias de exportacion; dicha investigacion tuvo como objetivo principal
describir el nivel en que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres aplican las
Estrategias de exportacion, dentro de esta se describen a la estrategia de potencial
de exportacidn, Asesoria experta, Seleccion de mercados y Formulacién y puesta en
practica. La metodologia usada para esta investigacion fue de tipo descriptiva en nivel
aplicada y disefio no experimental. La definiciébn de la muestra se da mediante un
censo dirigida a una poblacion y muestra de 40 artesanos Filigranistas Orfebres en
plata des distrito de San Jeronimo de Tunan — Junin. El instrumento utilizado es el
cuestionario conformado por 30 preguntas. Los datos obtenidos fueron procesados
mediante el sistema SPSS, obteniendo como resultado que la Asociaciéon de
artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito de San Jer6bnimo de Tunan —

Junin, no aplican de manera Optima las estrategias de exportacion.

Palabras clave: Estrategias de exportacion, artesanos, comercializacion



ABSTRAC

This research was carried out with the purpose of knowing the international
commercialization that the Association of filigranistas goldsmiths in silver of the
district of San Jeronimo of Tunan - Junin, for the development of this investigation
was taken like theoretical reference to Daniel's , From whom the theory of export
strategies was selected; This research had as main objective to describe the level
in which the Association of filigran artisans goldsmiths apply the Export Strategies,
within this they are described to the strategy of export potential, Expert advice,
Selection of markets and Formulation and implementation. The methodology used
for this research was descriptive in applied level and non-experimental design. The
definition of the sample is given by means of a census directed to a population and
sample of 40 Filigranistas Orfebres artisans in silver of district of San Jeronimo of
Tunan - Junin The instrument used is the questionnaire conformed by 30
guestions. The data obtained were processed through the SPSS system, obtaining
as a result that the Association of filigran artisans in gold silver in the district of San

Jerénimo of Tunan - Junin, do not apply optimally export strategies.

Keywords: Export strategies, artisans, commercialization



INTRODUCCION

1.1 Realidad Problematica

En los ultimos afios, el Peru ha tenido un importante crecimiento exportador de
joyas de plata, dentro de las cuales se encuentran aquellos elaborados en base a
la técnica de la filigrana, siendo los principales paises exportadores China, India,
Suiza y Estados Unidos, esto debido al desarrollo econdémico con el que cuentan

estos paises.

Siisex (2014), segun dicha fuente las exportaciones de joyas de plata que se
ubican con la partida 7113190000 (art. de joyeria de los demas metales preciosos,
incluso revestidos o chapados), hasta el afio 2014 con respecto al 2013 la
participacion ha aumentado en un 22%, lo cual da a conocer un crecimiento que

cada vez resulta mas relevante para este sector.

La plata siendo el elemento principal de la elaboracién de joyas, es un metal
precioso con tonalidades en color blanco y un brillo excepcional, es sometido a
diversos procesos dentro de ellos el de fundicion dando lugar a que su
manipulacion sea mas facil para crear productos decorativos, a todo esto, se

puede agregar el trabajo manual lo cual da como resultado un producto unico.

El sector de estudio se refiere principalmente a la industria tradicional familiar, en la
gue predomina el estilo artesanal adquirido de las familias de generacion en
generacién y que poco a poco fueron obteniendo un estilo claramente particular en el
arte de la filigrana, que es una técnica orfebre que consiste en elaborar finisimos hilos
de metal, en este caso de plata, con el que se puede fabricar joyas que se asemejan
a un encaje. Muchos de los productos son enviados al exterior, pero en pequefias
cantidades, usando diversas modalidades; la exigencia de los mercados para los
exportadores de joyas de plata cada vez adquiere mas retos ya que se buscan

productos de diferenciacion, bajo en costos, contar con una alta calidad; lo
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cual hace que los artesanos encargados de elaborar estos productos tengan

limitaciones para exportarlos.

Diversas instituciones que se encuentran ligadas al sector, elaboran actividades
las cuales buscan implementar estrategias que permitan la comercializacion de
las artesanias, como por ejemplo MINCETUR con el “programa territorial
productivo, exportacion textil y confecciones y moda” impulsada por Sierra
Exportadora, asi como también Promperu con el programa “Ruta Exportadora”
gue logré la participacion de 53 talleres dedicados a la artesania de la region
centro; actividades como estas permiten ofertar nuestros productos y que estos

sean conocidos internacionalmente.

En el distrito de San jeronimo de Tunan, la gran mayoria de los pobladores son
artesanos que pasan por distintas limitaciones, carecen de estrategias que los
permitan desarrollarse mejor en el mercado exterior, lo cual los hace poco
competitivos y que las exportaciones no sean directas, sino que estos artesanos
se asocian y dan lugar a las exportaciones de manera indirecta en algunos casos,
pero otros tan solo tienen ventas locales y nacionales, sin embargo ellos siguen
operando y lo que la asociacidon necesita es determinar mejores maneras de hacer

crecer sus exportaciones y también abriéndose a nuevos mercados.

Las situaciones que las asociaciones de artesanos tendrian que tener, seria
mejorar la comercializacién de sus productos aplicando estrategias que permitan
internacionalizar su producto no solo de manera indirecta sino crear su propia
cultura de exportacion; aplicando estrategias para seleccionar sus mercados,
mejorar su calidad con asesorias de expertos, de tal manera sus indicadores
subiran de nivel obteniendo mejores oportunidades, accediendo a beneficios que
puede brindarles el estado y también de manera particular.

1.2 Trabajos previos

Para poder obtener mas informacion sobre esta investigacion se ha estimado los

siguientes estudios:
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1.2.1 Trabajos previos nacionales

Bravo (2014) en su tesis “Las estrategias de promocion internacional de las
PYMES artesanas de joyeria del distrito de Miraflores del afio 2008 a 2014”, tuvo
como objetivo general determinar la relacion que existe entre la implementacion
de estrategias de promocién internacional y las exportaciones de las MYPES
artesanas de joyeria en el distrito de Miraflores del afio 2008 a 2014. La
metodologia usada fue de tipo descriptiva correlacional, en dicha investigacion se
llegd a las conclusiones que el uso del E-commerce se relaciona de manera muy
significa con las exportaciones de las PYMES, ademas de la implementacion de la

calidad en los productos y la participacién en ferias internacionales.

Herrera (2011) en su investigacion “Analisis de la promocion internacional de los
artesanos joyeros de plata usuarios del centro de innovacion tecnoldgica del
distrito de Catacaos — Piura — Peru”, se tuvo como objetivo general, constituir
como se realiza el proceso de promocion internacional de los artesanos,
comparando con las medidas de la teoria y en los objetivos especificos estaba
detallar cuales eran las caracteristicas de las actividades de promocion
internacional de los artesanos joyeros La metodologia fue mixta ya que se realiza
una investigacion del tipo cualitativo en las encuestas, descriptivos para
determinar caracteristicas y cuantitativo al desarrollar los cuadros estadisticos.
Dada la investigacion se obtuvo como conclusion que los artesanos no llegan a
usar de manera correcta las herramientas de promocion internacional el cual se
atribuye al triunfo de las mismas en las ventas que realiza, ademas que de las
cinco herramientas del mix promocional solo utilizan la de Relaciones Publicas

(ferias internacionales) dejando de lado muchas otras.

Mesa (2013) en su tesis “Estrategias de exportacién y la comercializacion de las
chompas de alpaca de la galeria Manco Inca — Lima”, se tuvo como objetivo general
establecer de qué manera las estrategias de exportacién inciden en la
comercializacion de las chompas de alpaca en la galeria Manco Inca —Lima. La
metodologia usada fue descriptiva correlacional. Dada la investigacion se llegaron a

las conclusiones que las acciones de estrategias competitivas que manejaron los
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empresarios han servido para acrecentar e impulsar su comercializacién de su
producto y con el tiempo fue desplegando favorablemente, generando una mayor

renta y fortalecimiento del comercio.

1.2.2 Trabajos previos Internacionales

Acosta y Martinez (2006) en su investigacion “Plan de un proyecto de exportacion
de joyeria artesanal de plata a Canada”, tuvo como objetivo principal elaborar un
plan de negocios para el proyecto de exportacion (de joyeria de plata artesanal)
de la empresa Bruny Apud Disefios, que sirva como herramienta de apoyo y base
para la mercantilizacion de sus productos en el extranjero. En dicha tesis se llegé
a la conclusion que para las empresas de este sector econémico es importante el
acceder a fuentes de informaciones seguras y confiables, asi como también el
acudir a organizaciones de apoyo a empresas, ademas se debe considerar que

existe informacion sobre mercados extranjeros.

Nielsen (2007) en su tesis “Estrategias de exportacion. Estrategias exitosas de
PyMEs argentinas en la exportacion de muebles de madera, luego de la devaluacion’,
tuvo como objetivo indagar y analizar las diferentes caracteristicas de las PyMEs
exportadoras de muebles de madera entre los afios 2002 y 2005, poniendo énfasis en
las estrategias arrogadas sobre el Perfil de Negocio. Esta investigacion se dio bajo la
metodologia de una investigacion descriptiva, en la que se llegan a las siguientes
conclusiones, dada la investigacion a 2 de las empresas fue el trato particularizado
gue otorgaron a sus clientes; ya que las empresas contaban con 1 cliente cada una,
la segmentacion de mercados y disefio de los productos fue muy escueta y detallada
para el segmento objetivo al cual solicitaban sus respectivos clientes. Ademas, se
investigd también que suele ser dificil poder establecer alguna relacion de comercio
debido a la distancia de donde se encuentren los clientes, para lo cual es un elemento
clave que los clientes tuvieran el conocimiento de mercados y los canales de
distribucion de los productos ofrecidos. Indica también el nivel de calidad que se logro

por el adiestramiento a los
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trabajadores fijandose hasta es los diminutos detalles los cuales marcan una
diferencia.

Gutiérrez (2009) en su investigacién “Plan exportador de joyas colombianas
elaboradas en plata con incrustaciones de oro, para la empresa “Joyeria Sol de
Plata” dirigido hacia (Madrid-Espafia)”, tuvo como objetivo general crear un plan
exportador el cual pueda ser utilizado por la empresa “joyeria de sol de plata” y
otras pymes del sector. La metodologia de investigacion es descriptiva. En dicha
tesis se concluyd que las exportaciones de joyas elaboradas de plata con
incrustaciones de oro hacia Espafia son positivas, ademas se consider6 que la
empresa cuenta con capital, cabida de produccion y calidad para poder
adentrarse en el mercado espafiol, en cuanto al pais de destino se consideré que
la concentracion poblacional es alta, la ubicacion geogréafica también es favorable;
los canales de distribucién es amplio; es importante también que antes de realizar

alguna exportacion se deba investigar mas acerca del mercado.

1.3 Teorias relacionadas con el tema

Claver y Quer (2000) en su teoria llamada “Estrategias de Internacionalizacion de la
Empresa”, indica que la internacionalizacion es un proceso dificultoso de planificar, ya
gue las ordenaciones y rutinas que se necesitan no pueden ser sefialadas con
anticipacion, sino que debe ser planeada como derivacion de un amaestramiento de
los mercados internacionales, sin embargo, parte del éxito es delinear un plan de
entrada justo, sélido y eficiente. Como objetivos de la internacionalizaciéon se
determina que se deben fructificar las oportunidades comerciales en otros paises o
aprovechar ventajas de localizacion para las acciones productivas, indica también que
la busqueda de eficiencia a traveés de la obtencion del tamafio minimo eficiente, ya
gue, el mercado nacional puede quedarse pequefio, lo cual hace que la empresa
salga al exterior. Sefiala también que la estrategia de exportacion presenta
numerosas ventajas en las que destacan las siguientes: evitar el costo para instituir
ordenamientos de fabricacién en el pais duefio y permite obtener las economias de
escala, al tener una produccion concentrada que posteriormente es dirigida a varios

mercados nacionales. Se
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determina también los tipos de exportacion; como la exportacion indirecta o
pasiva, en la que la empresa solo se dedica a producir y vender como hace con
un cliente local, dado que toda la problematica exterior se sitla en manos de un
intermediario que se encuentra en el pais de origen; esta también la exportacion
directa o activa, en la que la empresa busca contactarse con intermediarios o
clientelas finales en el extranjero, adoptando la responsabilidad de todos los

aspectos administrativos, logisticos y financieros de la exportacion.

Cano y Bevida (2010) en su teoria denominada “Estrategias y plan de
Internacionalizacién”, indica que el tamafio que tenga la empresa no afecta a la
capacidad para exportar, ya que empresas pequefias y con poco personal como las
tecnolégicas son predominantemente exportadoras, aunque es habitual que la
exportacion en el caso de las empresas productoras tienda a centrase en empresas
gue tienen fuerte capacidad de produccion, para cubrir la demanda nacional e
internacional. En cuanto al plan de internacionalizacion se determina en etapas la
estructura que debe tener; en la primera etapa se determina el diagndstico de
internacionalizacion, en la segunda etapa se considera la seleccion de mercados, en
la tercera etapa se ven las formas de entrada a mercado exterior, en la cuarta etapa
infiere en la politica de producto, en la quinta etapa se menciona la politica de
comunicacion, en la sexta etapa de observa la politica de precios; en la séptima etapa
trata de la oferta internacional, finalmente la octava etapa es el plan econémico, en el
cual se determina los recursos que se necesitan para su obtencién realizando un

informe de los cuales son los recursos que existen.

Kotler y Keller (2012) en su teoria denominada “Direccién de Marketing”, sefala
gue la estrategia puede pensarse como la edificacion o la ampliacion de
competencias y de capitales de una organizacién para que se cree la oportunidad
y se capitalicen; sefiala ademas que la empresa que logra ofrecer lo que el cliente
busca aumentaria las posibilidades de dominar en el mercado; por lo que puede
acoger distintos tipos de estrategias.

Estrategia de costos bajos

Esta estrategia se basa en la excelencia obrante y fructificar las ventajas obtenidas de

lo que seria la curva de aprendizaje. Para liderar en los costes se debe ser
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eficiente en el mercado, dado que se obtendran margenes mayores ya que se
reducirdn los costes unitarios de la produccién y la renta se consigue en base a
grandes volumenes de venta. Ademas, implica tener una mayor contribucién en el
mercado lo cual asegura a la empresa que la renta se basa en la venta de
muchas unidades de poco margen, edificar eficientemente las economias de
escala y reducir el coste en marketing, publicidad e investigacion.

Estrategia de diferenciacion

Consiste en darle al producto o servicio algo que lo haga Unico; se considera
ademas como una pared que la protege de sus competidores. Esta estrategia
implica también que es necesario invertir mayores recursos para investigar,
invertir en marketing, darle un mejor servicio al cliente, etc; en lugar de motivarlos
a tener una mayor participaciéon de mercado, ademas que la renta se consigue en
el precio unitario que paga el cliente antes de ser medido en volimenes de venta.

Estrategia de segmentacion

Dicha estrategia consiste en centrarse en un conjunto determinado de clientes ya
sea en base a la linea del producto o mercado geografico. Tiene como finalidad
atender mejor las necesidades del mercado especifico y la rentabilidad tiene en la
diferencia que el consumir paga por el producto diferenciado, esta estrategia
implica una mayor inversién en investigacion de lo que gustan y prefiere el

segmento y una mayor inversion en publicidad centralizada.

Daniel’s (2010) en su teoria denominada “Estrategias de exportacion e importacion”,
indica que las empresas que no lideran sus mercados internos pueden buscar mas
prontamente ventas de exportacion de forma indirecta para equilibrar la venta en que
tiene el que lidera el mercado. Sefala también que el boceto de una estrategia de
exportacion ayuda a impedir errores en el proceso de exportacion, es por ello que se
consideran los siguientes pasos: Evaluar el potencial de exportacion de la empresa
revisando sus proporciones y recursos, en este paso la empresa necesita identificar si
existe un mercado para sus bienes o servicios, ademas gue se debe evaluar si esta a
la altura para poder cubrir sus oportunidades y con ello asegurarse que cuenta con la
de produccion suficiente. Como siguiente paso se tiene obtener asesoria experta en
exportacion, en este paso podriamos investigar si el gobierno facilita asistencia las

empresas nacionales, en el que se

17



puede considerar la asistencia financiera especializada, esta puede ser recibida
de bancos, abogados, despacho de fletes, empresas en administracion de
exportacion, entre otros; estan también los programas gubernamentales, en el que
se obtienen una garantia gubernamental o adquirir un respaldo por parte del
gobierno; por ultimo estan los agentes que ayudan a facilitar los tramites en una
operacion de exportacion. El siguiente paso es la seleccion de un mercado o
mercados, en este paso muchas de las empresas, especialmente las pequefias,
se acobardan cuando fracasan en sus primeras incursiones en el exterior. Para
ello las empresas pueden seleccionar paciente o rapidamente un mercado de
exportacion, luego la empresa aprendera en respuesta a los requerimientos que
surgen de su colaboracibn en ferias comerciales ya sean locales o
internacionales, la empresa también puede establecer cuales son los mercados
con mayor indice de exportacion para productos como los suyos. Como ultimo
paso tenemos formular y poner en practica una estrategia de exportacion, en la
gue la empresa propone sus metas u objetivos de exportacion, los métodos
especificos, el programa de actividades, asi como la reparticion de los recursos

gue lo ayudara a desarrollar otras actividades.

1.4 Formulacién del problema

1.4.1 Problema General

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito de

San Jerénimo de Tunan — Junin - 2016, aplican las estrategias de exportacion?

1.4.2 Problemas Especificos

¢A qué nivel la Asociacidn de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito
de San Jeronimo de Tunan — Junin - 2016, aplican el potencial de exportacion?
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¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito
de San Jer6énimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la estrategia de asesoria

experta?

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito
de San Jerénimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la estrategia de seleccion de

mercados?

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito
de San Jer6nimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la estrategia de formulacion y
puesta en practica?

1.5 Justificacion del estudio

Justificacion Metodologica: Se aplicaran instrumentos de medicion, los cuales han
pasado por una rigurosa verificacién para demostrar su confiabilidad y validez.

Justificacién Teodrica: Mediante la aplicacidon de las estrategias de exportacion, se
busca relatar la situacion en la que se encuentran la asociacion de artesanos
filigranistas orfebres, en cuanto a la falta de conocimiento en estrategias de
exportacion, falta de asesoramiento del estado para la mejora de la calidad y
desarrollara un valor agregado a sus productos e identificar sus mercados

potenciales.

Justificacién Social: esta investigacidon va a permitir describir las estrategias
adecuadas para la exportacion de filigrana de plata, lo cual es el principal ingreso
para las familias de la asociacion de artesanos, como también el desarrollo social
y econémico del distrito de San Jerénimo de Tunan. Asi mismo, la investigacion
estd basada en fuentes confiables permitiendo ser considerada por interesados

en el tema.
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Justificacion Practica: Lo importante de esta investigacion es identificar cuales son
las estrategias de exportacién de las productoras de Filigrana de plata de la
asociacion del distrito de San Jeronimo de Tunan, esto contribuira a que los
productores tanto de este lugar como de otros que se dedican al mismo rubro,
puedan iniciar sus exportaciones y con ellos el crecimiento de las exportaciones

en el pais.

Esta investigacion contribuirda con informacién a los empresarios que ya se
encuentren exportando este producto, asi como también a los interesados en las

exportaciones del rubro joyero, principalmente en la técnica de filigrana.

1.6 Objetivos.

1.6.1 Objetivos Generales

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata
del distrito de San Jeronimo de Tunan — Junin - 2016, aplican las Estrategias de

exportacion

1.6.2 Objetivos Especificos

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata
del distrito de San Jer6nimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la Estrategia de
Potencial de exportacion

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata
del distrito de San Jerénimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la Estrategia se

Asesoria experta

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata
del distrito de San Jer6nimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la Estrategia de

Seleccidon de mercados

20



Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata
del distrito de San Jer6nimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la Estrategia de

Formulacién y puesta en practica

21



IIl. METODO

2.1 Tipo de Investigacion

Esta investigacion se considera del tipo descriptiva ya que como indica Bernal
(2010) sostiene que: “En tales estudios se muestran, narran, resefian o identifican
hechos, situaciones, rasgos, caracteristicas de un objeto de estudio, o se disefian
productos, modelos, prototipos, guias, etcétera, pero no se dan explicaciones o

razones de las situaciones, los hechos, los fendmenos, etcétera.” (p.113).

2.2 Nivel de Investigacion

Dicha investigacion es de nivel aplicada dado que segun Vara (2012), “La
investigacion aplicada normalmente identifica la situacion problema y busca,
dentro de las posibles soluciones, aquella que pueda ser la mas adecuada para el

contexto especifico.” (p.202).

2.3 Disefio de Investigacién
No experimental ya que no se realiza ninguna modificacion de la muestra, ademas el
estudio es transversal, ya que solo se concentra en recoger informacion mediante el

instrumento de la encuesta en un determinado espacio y tiempo (vara, 2012).

2.4 Variables y operacionalizacion

2.4.1 Variable

Estrategias de exportacion
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2.4.2 Operacionalizacion

Variable Definicion Defmu?lon Dimensiones Indicadores Escala de
Conceptual Operacional medicion
Capacidad de _
£1 disefio d Herramienta para la |Potencial de produccion Ordinal
isefio de una inacié . .
- determinacion el oy ortacion Estudio de mercado
estrategia de nivel de la ,
exportacion ayuda a|  asociacion de competencia
reducir errores en el artesanos Asistencia técnica ordinal
. : 1 : L . rdina
_ proceso de filigranistas orfebres |AS€SOria experta Asistencia financiera
Estrategias de exportacion en plata aplican las Mercado extranjero
Exportacion (Daniel’s, 2010). estrategias de | Seleccion de Publico objetivo
exportacion para
sus mercado Requerimientos _
productos, a través - Ordinal
de una encuesta. técnicos de acceso al
mercado
Plan de negocios
Formulacion Y Cultura de exportacion Ordinal

puesta en practica
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2.5 Poblacion y Muestra

2.5.1 Poblacion
Segun Vara (2012), indica que: “La poblacion es el conjunto de sujetos o cosas
que tienen una o mas propiedades en comun, se encuentran en un espacio 0

territorio y varian en el transcurso del tiempo.” (p. 221).

Dicho esto, para esta investigacion la poblacion esta constituida por 40 artesanos
qgue conforman la asociacion, los cuales hasta el momento no cuentan con
exportaciones directas hacia mercadores internacionales, ubicadas en el distrito

de San Jerénimo de Tunan- Junin.

2.5.2 Muestra
Para Vara (2012), la muestra es: “el conjunto de casos extraidos de la poblacién,
seleccionados por algin método racional, siempre parte de la poblacion. Si se

tienen varias poblaciones, entonces se tendran varias muestras.” (p. 221).

Por tanto, la muestra de la presente investigacion la constituyen 40 artesanos que
conforman la asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata, ubicadas en

el distrito de San Jerénimo de Tunan- Junin.

2.6 Técnicas E Instrumento de recolecciéon de datos, Validez Y Confiabilidad

2.6.1 Técnica de encuesta

La técnica empleada fue encuesta y tuvo como instrumento el cuestionario, segin
Bernal (2010) afirma que: “es un conjunto de palabras disefiadas para generar los
datos necesarios, con el propésito de alcanzar los objetivos del proyecto de
investigacion” (p.250). Dicho instrumento tiene como objetivo recolectar informacion la
cual explicara el nivel en la que la asociacién de artesanos filigranistas orfebres del

distrito de San Jerénimo de Tunan- Junin, aplican las estrategias de
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exportacion. Por lo que los datos obtenidos seran tabulados en Microsoft Excel y

analizados estadisticamente en SPSS.

2.6.2 Instrumento: Cuestionario
El instrumento seleccionado es el cuestionario, el cual consta de 30 preguntas
gue sera aplicado a la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres del distrito de

San Jerénimo de Tunan — Junin.

2.6.3 Validez
Segun Vara (2012), “La validez se refiere al grado de evidencia acumulada sobre

gué mide el instrumento, justifica la particular interpretacion que se va a hacer del

instrumento.” (p.245).

CRITERIOS
EXPERTOS CLARIDAD| OBJETIVIDAD| ACTUALIDAD|SUFICIENCIA| INTENCIONALIDAD|CONSISTENCIA|COHERENCIA| PERTINENCIA| PROMEDIO TOTAL
CHURA LUCAR RUDY 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70%
CHOMBO JACO JOSE 75% 75% 75% 75% 75% 75% 75% 75% 75%
BARCO SOLARI ESTEBAN 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70% 70%
SEMINARIO UNZUETARANDALL|  75% 75% 75% 75% 75% 75% 75% 75% 75%
TOTAL 73% 73% 73% 73% 73% 73% 73% 73% 73%

2.6.4 CONFIABILIDAD
Segun Bernal (2010) sostiene que: “La confiabilidad de un cuestionario se refiere
a la consistencia de las puntuaciones obtenidas por las mismas personas, cuando

se las examina en distintas ocasiones con los mismos cuestionarios.” (p.247).

Los datos que se obtuvieron tras la aplicacion de la prueba piloto a 10 elementos,
mediante la aplicacion estadistica con el Alfa de Cronbach, donde se determino la

confiabilidad dado que los resultados son superiores a 0.7.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de Cronbach N de elementos

,808 30
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2.7 Métodos de andlisis de datos

Los datos han sido recogidos mediante los cuestionarios, para luego ser
analizados usando el software Microsoft Excel y el SPSS, donde se
aplicaran pruebas estadisticas analizando las variables y dimensiones.

2.8 Aspectos Eticos

No corresponde
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[ll. RESULTADOS

3.1 Descripcion de datos

ESTRATEGIAS [Valido 40
DE Perdidos 0
EXPORTACION
Media 103,45
Mediana 107,00
Moda 108
Desviacion estandar 10,097
Asimetria -,993
Error estandar de asimetria 374
Curtosis ,010
Error estandar de curtosis ,733
Minimo 80
Méaximo 117
Percentiles 25 97,25
50 107,00
75 109,75

Tabla 111: Estrategias de exportacion

En la tabla 111, se muestra que el promedio
de “Estrategias de exportacion” segun lo
observado en 40 de los encuestados fue
103.45 (rango de 30 — 164) teniendo los
datos concentrados en 93.353 — 113.547
(evidenciado en la tabla 111), teniendo 108
como el valor mas reiterado en el 15% de
ellos (tabla 112). Del
calificacion mas baja fue de 80 y la mas alta

mismo modo, la
117. La distribucion de los datos se encuentra
sesgados a los menores valores (Asimetria =-
0.993) y la gran mayoria de los valores fueron
de nivel “Regular” (Curtosis =0.010).

ESTRATEGIAS

DE Porcentaje Porcentaje
EXPORTACION| Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
80 1 2,5 2,5 2,5
83 2 5,0 5,0 7,5
84 1 2,5 2,5 10,0
85 1 2,5 2,5 12,5
88 1 2,5 2,5 15,0
93 1 2,5 2,5 17,5
94 1 2,5 2,5 20,0
95 1 2,5 2,5 22,5
96 1 2,5 2,5 25,0
101 2 5,0 5,0 30,0
102 1 2,5 2,5 32,5
103 1 2,5 2,5 35,0
105 2 5,0 5,0 40,0
106 4 10,0 10,0 50,0
108 6 15,0 15,0 65,0
109 4 10,0 10,0 75,0
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110 2 5,0 5,0 80,0
111 2 5,0 5,0 85,0
113 1 2,5 2,5 87,5
114 2 5,0 5,0 92,5
115 1 2,5 2,5 95,0
117 2 5,0 5,0 100,0
Total 40 100,0 100,0
Tabla 112: Estrategias de exportacion
Histograma
12,5
10,0

s

=

]

8

w

‘ 80 90 100 110
ESTRATEGIAS DE EXPORTACION
Porcentaje Porcentaje
Estrategias de exportacion Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado

casi hunca (65-89) 6 15,0 15,0 15,0

A veces (90-114) 30 75,0 75,0 90,0

Casi siempre (115-139) 4 10,0 10,0 100,0

Total 40 100,0 100,0

Tabla 113: Estrategias de exportacion

En la tabla 113, se observa que el nivel “Casi nunca” y “A veces” representan

un porcentaje acumulado de 90% vy el nivel “Casi siempre” esta representado

por el 10%, lo cual indica que no se estan aplicando de manera 6ptima las

estrategias de exportacion.
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Estrategia de potencial de Porcentaje Porcentaje

exportacion Frecuencia | Porcentaje véalido acumulado
Casi nunca (24-34) 5 12,5 12,5 12,5
A veces (35-45) 27 67,5 67,5 80,0
Casi siempre (46-56) 8 20,0 20,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Tabla 114: Estrategia de potencial de exportacion

En la tabla 114, se observa que el nivel “Casi nunca” y “A veces” representan un
porcentaje acumulado de 80% y el nivel “Casi siempre” esta representado por un
20%, lo cual indica que la dimension de potencial de exportacion no esta siendo

aplicada de forma adecuada.

Estrategia de asesoria Porcentaje Porcentaje

experta Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Casi nunca (11-15) 1 2,5 2,5 2,5
A veces (16-20) 15 37,5 37,5 40,0
Casi siempre (21-25) 24 60,0 60,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Tabla 115: Estrategia de asesoria experta

En la tabla 115, se observa que el nivel “Casi nunca” y “A veces” representan un
porcentaje acumulado de 40% y el nivel “Casi siempre” esta representado por un
60%, lo cual indica que si se utiliza de forma adecuada la dimensién de asesoria

experta.

Estrategia de seleccién de Porcentaje Porcentaje
mercados Frecuencia Porcentaje valido acumulado
A veces (16-20) 8 20,0 20,0 20,0
Casi siempre (21-25) 28 70,0 70,0 90,0
Siempre (26-30) 4 10,0 10,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Tabla 116: Estrategia de seleccion de mercados

En la tabla 116, se observa que el nivel “A veces” y “Casi siempre” representan
un porcentaje acumulado de 90% vy el nivel “Siempre” esta representado por el
10%, lo cual indica que la dimension de seleccion de mercados si se emplea de
manera adecuada.
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Estrategia de formulacion y Porcentaje Porcentaje

puesta en practica Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Nunca (5-9) 1 2,5 2,5 2,5
Casi nunca (10-14) 3 7,5 7,5 10,0
A veces (15-19) 28 70,0 70,0 80,0
Casi siempre (20-24) 8 20,0 20,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Tabla 117: Estrategia de formulacién y puesta en préactica

En la tabla 117, se observa que el nivel “Nunca”, “Casi nunca” y “A veces”,

representan un porcentaje acumulado de 80% y el nivel “Casi siempre” esta

representado por el 20%, lo cual indica que no se esta aplicando de forma

adecuada la dimensién de formulacion y puesta en préctica.

30



IV.  DISCUSION
En la presente investigacion se logré identificar que el nivel “Casi nunca” y “A veces”
representan un porcentaje acumulado de 90% y el nivel “Casi siempre” esta
representado por el 10%, lo cual indica que la Asociacién de artesanos filigranistas
orfebres en plata del distrito de San Jerénimo de Tunan — Junin — 2016, no se estan
utilizando de manera Optima las estrategias de exportacion, atribuibles probablemente

a la falta de conocimiento para internacionalizar mas sus productos.

Acosta y Martinez (2006) en su tesis titulada: “Plan de un proyecto de exportacion
de joyeria artesanal de plata a Canada”, concluyé que para las empresas de este
sector econdmico es importante el acceder a fuentes de informaciones seguras y
confiables, asi como también el acudir a organizaciones de apoyo a empresas,
ademas se debe considerar que existe informacién sobre mercados extranjeros.
Esta investigacion encuentra similitud con los resultados obtenidos en la presente
investigacion, ya que la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del
distrito de San Jeronimo de Tunan — Junin - 2016, si bien el nivel alcanzado en un
porcentaje acumulado de “Casi nunca” y “A veces” que representan un 90%, lo
cual indica que no se estad dando buen uso las estrategias de exportacion, pero
gue buscan oportunidades que facilitan algunas entidades financieras, se estan
asesorando en cuanto a la calidad de sus productos y buscan informacién sobre

los mercados.

Gutiérrez (2009) en su tesis titulada: “Plan exportador de joyas colombianas
elaboradas en plata con incrustaciones de oro, para la empresa “Joyeria Sol de Plata”
dirigido hacia (Madrid-Espafia)”, concluy6 que las exportaciones de joyas elaboradas
de plata con incrustaciones de oro hacia Espafia son positivas, ademas se consideré
gue la empresa cuenta con capital, capacidad para producir y calidad para poder
adentrarse en el mercado espafiol, es importante también que antes de realizar
alguna exportacion se deba investigar mas sobre el mercado. Esta investigacion no
encuentra similitud con los resultados obtenidos en la presente investigacion, ya que
la Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito de San Jerénimo
de Tunan — Junin - 2016, no aplica estrategias de exportacion por lo que tiene

dificultades para internacionalizar sus productos.
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V. CONCLUSIONES

1.

En la presente investigacion se logré describir que el nivel en que se
aplican las estrategias de exportacion, no es Optimo, ya que la
Asociacion de artesanos filigranistas orfebres en plata del distrito de
San Jerénimo de Tunan — Junin, logré un nivel de aplicacion de “Casi
nunca”’ y “A veces” (evidenciado en la tabla 113), que representan un

porcentaje acumulado de 90% del total de la poblacion.

En cuanto a la Estrategia de Potencial de exportacion se determiné que
no se aplica de forma adecuada (evidencia de la tabla 114), dado que
se observa que el nivel “Casi nunca” y “A veces” representan un
porcentaje acumulado de 80% vy el nivel “Casi siempre” esta
representado por un 20%; esto se debe a que aun no cuentan con la
capacidad de exportar sus productos de forma directa y 6ptima.

En relacion a la Estrategia de Asesoria experta, se encontré que si se
estd aplicando de manera adecuada (evidenciado en la tabla 115), ya
que se observa que el nivel “Casi siempre” esta representado por el
60%; por lo que podriamos identificar que tienen acceso a apoyo
técnico para la mejora en calidad del producto y financiamiento.

En relacion a la Estrategia de Seleccion de mercados, se identificé que
se esta aplicando de forma adecuada (evidenciado en la tabla 116), ya
que alcanzaron el nivel “A veces” y “Casi siempre” en un porcentaje
acumulado de 90%; lo cual indica que se esta teniendo una correcta

informacion sobre los mejores mercados para los productos.

Con respecto a la Estrategia de Formulacion y puesta en préctica, se
logré identificar que no se estda aplicando de forma correcta
(evidenciado en la tabla 117), dado que alcanzé el nivel “Nunca”, “Casi
nunca” y “A veces”, el cual representa un porcentaje acumulado de
80%, debido a que no se cuenta con una cultura exportadora y falta de

informacion para idear un plan de internacionalizacion.
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VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda seguir con este tipo de investigaciones contando con una cantidad
mayor de encuestados. Asi mismo actualizar las teorias utilizando las mas

recientes con la finalidad de contar con las dimensiones necesarias.

Se recomienda repetir relaciones entre investigaciones actuales con sus similares
coincidiendo tipo, disefio, objetivos, metodologia y unidades muéstrales similares.

Se recomienda utilizar el instrumento desarrollado incluyendo mas preguntas
vélidas y confiables con la aplicacion de estadisticas estructurales.

33



VIl. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Acosta, E. & Martinez, A. (2006). Plan de un proyecto de exportacion de joyeria
artesanal de plata a Canada. (Tesis de licenciatura). Recuperado de
http://catarina.udlap.mx/u_dI|_a/tales/documentos/Ini/acosta_c_e/

Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion. (3a ed.). Colombia: Pearson
Education.

Bravo, M. (2014). Las estrategias de promocioén internacional y las exportaciones
de las PYMES artesanas de joyeria del distrito de Miraflores del afio 2008 a
2014 (Tesis de licenciatura). Universidad Cesar Vallejo, Peru.

Cano, A. & Bevia, B. (2010). Estrategias y plan de internacionalizacién. Recuperado
de
http://api.eoi.es/api_v1 dev.php/fedora/asset/eoi:67016/componente67014.

pdf.
Claver, E. & Quer, D. (2000). Estrategias de internacionalizacion de la empresa.

Recuperado de https://docplayer.es/14268288-Estrategias-de-
internacionalizacion-de-la-empresa.htmi
Daniels, J. (2010). Negocios Internacionales. (ed. 12). Canada: Pearson Education.
Gutiérrez, A. (2009). Plan exportador de joyas colombianas elaboradas en plata con
incrustaciones de oro, para la empresa “Joyeria Sol de Plata” dirigido hacia
(Madrid-Espafa) (Tesis de licenciatura). Recuperado de
http://repository.lasalle.edu.co/bitstream/handle/10185/3317/T11.09%20G9
85p.pdf?sequence=1
Herrera, C. (2011). Andlisis de la promocidn internacional de los artesanos joyeros
de plata usuarios del centro de innovacion tecnoldgica del distrito de
Catacaos, Piura-Peri (Tesis de licenciatura). Recuperada de
http://www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/handle/usmp/314
Kotler, P & keller, k. (2012). Direccion de Marketing. (ed.14). México D. F.:
Pearson Educacion.

Mesa (2013). Estrategias de exportacion y la comercializacion de las chompas de
alpaca de la galeria Manco Inca — Lima. (Tesis licenciatura). Universidad

Cesar Vallejo, Peru.

34


http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lni/acosta_c_e/
http://api.eoi.es/api_v1_dev.php/fedora/asset/eoi:67016/componente67014.pdf
http://api.eoi.es/api_v1_dev.php/fedora/asset/eoi:67016/componente67014.pdf
http://repository.lasalle.edu.co/bitstream/handle/10185/3317/T11.09%20G985p.pdf?sequence=1
http://repository.lasalle.edu.co/bitstream/handle/10185/3317/T11.09%20G985p.pdf?sequence=1
http://www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/handle/usmp/314

Nielsen, E. (2007). Estrategias exitosas de PyMEs argentinas en la exportacion de
muebles de madera, luego de la devaluacién (Tesis de licenciatura).
Recuperado de http://repositorio.udesa.edu.ar/jspui/handle/10908/241

Plan Estratégico Nacional Exportador (2013). Analisis al sector artesanal.
Recuperado de
http://www.mincetur.gob.pe/COMERCIO/otros/penx/penx.htm

Prompex (2010). Ficha comercial productos: Joyeria de plata. Recuperado de:
http://lwww.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page =172.17100&_portleti
d_=sfichaproductoinit&scriptdo=cc_fp_init&pproducto=104&pnomproducto=
Joyer%EDa

Revista PROSUC (2014). San Jer6nimo emprende. Recuperado de
https://ucontinental.edu.pe/web/wp-content/uploads/2014/11/gestion-
empresarial.pdf

Roca, J. ( 2005). Los distintos mercados para la plata ¢En cual podremos
destacar? Recuperado de: www.comexperu.org.pe

Roman, X. (Julio, 2015). Tradicional e innovadora: la artesania peruana se abre
campo en el mundo. Revista Exportando.pe (13), 41-42. Recuperado de
http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/426637867rad5C0OD3.pdf

Siisex.Exportaciones de joyas de plata. Recuperado de
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portalSES.asp? page =160.00000

Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria. Exportacion definitiva.
Recuperado de http://www.sunat.gob.pe/operatividadaduanera/index.html

Vara, A. (2012). Desde la idea hasta la sustentacion: Siete pasos para una tesis
exitosa. Un método efectivo para las ciencias empresariales (3a ed.). Lima,
Peru: Instituto de Investigacién de la Facultad de Ciencias Administrativas y
Recursos Humanos. Universidad de San Martin de Porres.

Viafia, R , Perez, M. ( 2006). Exportando joyeria paso a paso. Recuperado de
http://export.promperu.gob.pe/Miercoles/Portal/ MME/descargar.aspx?archiv
0=43D61416-5DB3-46B7-B92E-C2DD97C2F75B.PDF

35


http://repositorio.udesa.edu.ar/jspui/handle/10908/241
http://www.mincetur.gob.pe/COMERCIO/otros/penx/penx.htm
https://ucontinental.edu.pe/web/wp-content/uploads/2014/11/gestion-empresarial.pdf
https://ucontinental.edu.pe/web/wp-content/uploads/2014/11/gestion-empresarial.pdf
https://ucontinental.edu.pe/web/wp-content/uploads/2014/11/gestion-empresarial.pdf
http://www.comexperu.org.pe/
http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosportal/426637867rad5C0D3.pdf
http://www.siicex.gob.pe/siicex/portal5ES.asp?_page_=160.00000
http://www.sunat.gob.pe/operatividadaduanera/index.html

Anexo 1: Instrumento de medicion (cuestionario)

“Estrategias De Exportacion De La Asociacion De Filigranistas Orfebres Del
Distrito De San Jerénimo De Tunan — Junin - 2016”

Encuesta dirigida a los artesanos de la asociacion de filigranistas, orfebres del distrito
de san Jer6énimo de Tunan — Junin - 2016. La ejecucion de este instrumento de
recoleccion de datos favorece en la elaboracion de un estudio de investigacion de

caracter académico, el cual busca identificar las estrategias de exportacion.

INDICACIONES:

Con el fin de generar un mejor desempefio en la asociacion de filigranistas,
orfebres del distrito de san jerénimo de tunan, pedimos su ayuda para el llenado
de la siguiente encuesta, las cuales manifiestan su opinion personal.

Se debe elegir la que mejor se acomode a su manera de pensar, en su totalidad las
preguntas tienen 5 opciones para responder. Se debe llenar el casillero
correspondiente marcando con un aspa (x), en caso de no comprender la pregunta,

debe ser consultada con el encuestador. Gracias por su ayuda brindada.

DATOS GENERALES

Razén social N. de

Producto encuestas
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CUESTIONARIO

VARIABLE: ESTRATEGIAS DE EXPORTACION

DIMENSIONES

INDICADORES

VALORES DE ESCALA

SIEMPRE

(5)

CASI
SIEMPRE

(4)

AVECES

(3)

ALGUNAS
VECES

(2)

NUNCA

(1)

Potencial de
exportacion

Capacidad de produccion

1. Cuenta con la capacidad de produccion suficiente para exportar sus
productos

2. Cuenta con la tecnologia necesaria para aumentan el volumen de su
produccion

3. Su produccidn cubre las expectativas del mercado nacional

4. Sus proveedores abastecen sus requerimientos para exportar

5. Utiliza tecnologia de informacidon para simplificar sus procesos de
produccion

Estudio de Mercado

6. Invierte en investigaciones de estudio de mercado

7. Tiene conocimiento de los mercados potenciales para su producto

8. Contrata a especialistas que identifiquen los mejores mercados para su
producto

Competencia

9. Cuenta con productos de calidad e innovacién

10. Su produccidn es mayor a la de sus competidores

11. El precio de sus productos son competitivos en el mercado

12. Ha implementado estrategias de marketing para mejorar sus ventas
con respecto a la de sus competidores

13. Cuenta con estrategias de distribucion internacional para sus
productos

Asesoria
experta

Asistencia técnica

14. Cuenta con asesorias para mejorar la calidad de su producto

15. Recibe apoyo por parte del gobierno para mejorar su producto

16. Recibe cursos/asesorias particulares para mejorar los disefios de sus
productos

Asistencia financiera

17. Recibe apoyo financiero por parte de organizaciones gubernamentales

18. Cuenta con el financiamiento suficiente para internacionalizar su
producto

19. Cuenta con financiamiento de entidades privadas

Seleccion de
mercados

Mercado extranjero

20. Tiene conocimiento que mercados extranjeros que requieran su producto

21. Ha realizado estudios de mercado para identificas nichos de mercado

Publico objetivo

22. Tiene conocimiento de los estratos sociales que demandan mds su
producto

23. Cuenta con estrategias de promocion para acercarse mds a sus clientes

Requerimientos técnicos de acceso al mercado

24. Realiza estrategias para acceder a mercados

25. Realiza estudios previos a los destinos de exportacion

Formulacién

y puesta
en practica

Plan de negocios

26. Cuenta con estrategias de comercializacion internacional

27. Cuenta con estrategias de precios para sus productos

28. Las ventas nacionales cubren sus expectativas de éxito

Cultura de exportacion

29. Ha implementado un area de comercio internacional en su organizacion

30. Las mejoras de su organizacion estan direccionadas a un mercado
internacional

NOTA: El indicador Publico objetivo consta de 2 items
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Anexo 2: Matriz de consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: Estrategias De Exportacion De La Asociacion De Artesanos Filigranistas Orfebres En Plata Del Distrito De San Jer6nimo De Tunan - Junin - 2016

ESTUDIANTE: VEGA CORRALES MELISA ISELA

Problema Objetivos Operacionalizacion de la variable Variable: Estrategia de exportacion Instrumento
de medicion|
Problema Principal Objetivo principal variable Definicion Definicion  [Dimensiones Indicadores
conceptual operacional
¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas | Describir el nivel en que la Asociacién de artesanos
orfebres en plata del distrito de San Jer6nimo de Tunan — filigranistas orfebres en plata del distrito de San Potencial de ~ Capacidad de produccion
Junin - 2016, aplican las estrategias de exportacion? Jerénimo de Tunan — Junin - 2016, aplican las
) » El disefio de una] Herramienta para fexportacion ~ Estudio de mercado
estrategias de exportacion . L )
estrategia de] la determinacion el = Competencia
Estrategia [exportacion nivel de la
de ayuda a reducirl asociacion de
exportacion ferrores en el artesanos
Problemas especificos Objetivos especificos proceso deffiligranistas orfebres |Asesoria experta ~ Asistencia técnica
exportacion en plata aplican las

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas

orfebres en plata del distrito de San Jerénimo de Tunan —

Junin - 2016, aplican el potencial de exportaciéon?

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos

filigranistas orfebres en plata del distrito de San
eronimo de tunan — Junin — 2016, aplican

potencial de exportacion

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas

orfebres en plata del distrito de San Jerénimo de Tunan —
Junin - 2016, aplican estrategia de asesoria experta?

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos
filigranistas orfebres en plata del distrito de San
Jer6nimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la

estrategia se asesoria experta

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas
orfebres en plata del distrito de San Jerénimo de Tunan —

Junin - 2016, aplican la estrategia de seleccién de

mercados?

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos

filigranistas orfebres en plata del distrito de San
Jerénimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la
estrategia de seleccién de mercados

¢A qué nivel la Asociacion de artesanos filigranistas
orfebres en plata del distrito de San Jerénimo de Tunan —

Junin - 2016, aplican la estrategia de formulacion y puesta
en practica?

Describir el nivel en que la Asociacion de artesanos

filigranistas orfebres en plata del distrito de San
Jerénimo de Tunan — Junin - 2016, aplican la

estrategia de formulacion y puesta en practica

Daniel’s, 2010).

estrategias de
exportacion para

sus productos, a

través de una
encuesta.

= Asistencia financiera

Mercado extranjero

Seleccion de|
Imercado ~ Publico objetivo
~ Requerimientos técnicos de
acceso al mercado
. = Plan de negocios
Formulacién yl
puesta en practica ~  Cultura de exportacién

O—xVW>rzZz0—4—um C O
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Anexo 3: Estadisticas de total de elemento

Estadisticas de total de elemento

Media de escala si el

elemento se ha

Varianza de escala si

el elemento se ha

Correlacion total de

Alfa de Cronbach si el

elemento se ha

suprimido suprimido elementos corregida suprimido
Pe01 100,10 91,067 ,592 , 790
Pe02 100,40 97,528 ,202 ,807
Pe03 99,70 102,113 -,054 ,817
Pe04 99,68 86,071 ,852 77
Pe05 100,98 95,410 ,407 ,799
Pe06 101,82 101,635 -,010 ,812
Pe07 99,98 100,076 ,104 ,809
Pe08 101,43 98,353 ,167 ,808
Pe09 99,58 104,046 -,156 ,822
Pel0 99,73 87,179 7197 ,780
Pell 99,70 100,421 ,040 ,813
Pel2 99,88 97,753 ,280 ,804
Pel3 99,68 86,635 ,818 779
Aeld 101,73 99,025 ,169 ,807
Ael5 99,88 100,215 ,104 ,809
Ael6 99,20 95,703 ,392 ,800
Ael7 100,35 95,310 ,419 ,799
Ael8 99,68 86,584 ,821 779
Ael9 98,88 98,881 ,229 ,805
Sm20 99,68 86,071 ,852 777
Sm21 100,40 99,221 ,089 ,812
Sm22 99,08 102,071 -,042 ,813
Sm23 99,63 92,907 ,440 797
Sm24 99,68 86,071 ,852 77
Sm25 99,73 103,692 -,141 ,820
Fp26 99,63 101,522 -,024 ,816
Fp27 99,28 101,128 ,003 ,814
Fp28 99,68 86,071 ,852 Naa
Fp29 99,88 96,369 ,230 ,806
Fp30 101,10 97,733 ,138 ,811
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