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Resumen

Esta importante investigacion tuvo como objetivo, proponer estrategias
comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algoddn nativo, en
la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque. La
investigacion fue de tipo descriptiva — proyectiva, ya que en primer lugar se realiz6
el andlisis y diagndéstico de las exportaciones de artesania de algodon nativo en la
GERCETUR - Lambayeque para posteriormente proponer estrategias que
contribuyan al incremento de las exportaciones de este tipo de productos y de esta
manera fortalecer de manera sostenible el crecimiento y desarrollo social,
econdémico y empresarial de nuestra region. El disefio de investigacion utilizado fue
no experimental. Los resultados obtenidos evidencian el gran desconocimiento por
parte de los artesanos de algodén nativo en temas como formalizacién y
exportacion, desde un andlisis del producto, hasta factores de promocion y manejo
de mecanismos para la exportacion, esto significativamente refleja la escasa
participacion de entidades competentes y la falta de compromiso para contribuir al
desarrollo sostenible de un sector con gran importancia que ha ido ganando el
interés de grandes mercados potenciales por ser productos que transmiten historia,
cultura y sobre todo representa a la naturaleza viva, ya que los productos
artesanales son elaborados con insumos 100% naturales.

Palabras clave: Estrategias comerciales; exportacion de artesanias; algodon
nativo.

Vi



Abstract

This important research aimed to propose commercial strategies to increase
exports of native cotton handicrafts, in the Regional Management of Foreign Trade
and Tourism -Lambayeque. The research was descriptive - projective, since in the
first place the analysis and diagnosis of the exports of native cotton crafts was
carried out in GERCETUR - Lambayeque to later propose strategies that contribute
to the increase in exports of this type of products and in this way, to sustainably
strengthen the growth and social, economic and business development of our
region. The research design used is non-experimental. The results obtained show
the great ignorance on the part of native cotton artisans on issues such as
formalization and export, from an analysis of the product, to factors of promotion
and management of mechanisms for export, this significantly reflects the scarce
participation of competent entities and the lack of commitment to contribute to the
sustainable development of a sector with great importance that has been gaining
the interest of large potential markets for being products that transmit history, culture
and above all represent living nature, since artisan products are made with 100%

natural inputs.

Keywords: Commercial strategies; export of handicrafts; native cotton.
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l. INTRODUCCION

La presente investigacion tiene como finalidad, proponer la
implementacion de estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de
artesania de algodon nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo -Lambayeque; que actualmente se evidencian en un nivel inadecuado
debido a la falta de conocimiento por parte de las asociaciones de artesanos de
algodon nativo de la region, esto principalmente esta relacionado con la escaza
participacion y apoyo de entidades competentes al sector. Para el desarrollo de la
presente investigacion se han considerado probleméaticas relacionadas al sector

con enfoque internacional, nacional y local, las cuales se presentan a continuacion:

A nivel internacional, en el pais de Colombia el 2020; afio donde por
producto de la pandemia covid-19 se cerraron fronteras, y se congestionaron los
envios internacionales, se vive una incertidumbre por parte de los artesanos ya que
éstos disminuyeron considerablemente sus ventas que eran dirigidas tanto a
turistas como exportadas a mercados como Meéxico, Estados Unidos, Suiza y
Panama, Asimismo las empresas artesanales, asociaciones e independientes
sienten el olvido y la falta de apoyo de parte de sus representantes para lograr
posicionar y fortalecer sus productos en otros mercados, y a través de ello les
permita revalorizar su actividad artesanal, porque son conscientes que sus
productos elaborados son mejor valorados en paises desarrollados. (Marquez

Ramirez & Serrano Rodriguez, 2020)

En el pais de México existe una interesante vocacion artesanal en sus 32
estados, los cuales realizan una variedad de ramas artesanales elaborando
productos innovadores, con un alto valor agregado y potencialmente exportables,
éste sector cuenta con importantes ventajas debido que por la ubicacién del pais y
las firmas de tratados hay oportunidades comerciales con mercados potenciales
gue se deberia aprovechar; sin embargo se presentan muchas dificultados entre
ellas: el escaso apoyo e interés de instituciones gubernamentales que contribuyan
a lograr un desarrollo sostenible, asimismo la falta de reconocimiento social, la
precariedad en temas econdmicos de los productores y la poca remuneracién por

los productos artesanales elaborados. (Saligan Rojas & Salinas Garcia , 2020)



En nuestro pais se produce una significante variedad de articulos
artesanales que son realizados con estilos particulares que diferencian a cada
regibn o cultura. Los artesanos transmiten un mensaje que impacta en cada
generacion, produciendo objetos de arte que transmiten las aspiraciones y cultura
de los pueblos y que en la actualidad despierta el interés por la internacionalizacion

a nuevos mercados. (Montoya Sanchez & Peralta Avila, 2019)

La problemética que existe principalmente se refleja en las entidades
publicas competentes y en la falta de compromiso con el desarrollo sostenible de
un sector muy importante que es la artesania, ésta se deberia encadenar en la
promocién del turismo, se requiere la promocién y el apoyo a las asociaciones de
artesanos de Lambayeque para la participacion en ferias comerciales
internacionales y asi lograr la internacionalizacion de estos productos que hoy en

dia son muy valorados en el mundo. (Runcio, 2019)

Planteada esta problemética que se refleja actualmente en el sector de
la artesania en nuestra region Lambayeque con la escasa presencia de visitantes
0 turistas debido al covid 19, es la disminucion considerable en sus ventas, una
solucién seria facilitar a las asociaciones de artesanos el acceso a herramientas
gue permitan expandir sus ventas a mercados internacionales como la induccion al
acceso a mecanismos como el exporta facil, este desconocimiento se origina por la
escasa capacitacion e iniciativa de entidades competentes como GERCETUR en
temas de formalizacién, promocion y exportacion de productos artesanales

elaborados por las asociaciones, talleres de artesanos de la region.

Los artesanos de algodén nativo de la regién Lambayeque muestran su
insatisfaccion hacia las entidades publicas que les compete la actividad artesanal,
debido que no reciben el apoyo para la promocién y comercializacion de sus
productos, no les brindan un reconocimiento social por mantener viva una de las
actividades ancestrales que actualmente es muy valorada por ser productos
elaborados a mano, con insumos naturales como los colores, y que contribuyen al
cuidado del medio ambiente, transmiten una parte de la historia y de la naturaleza.
Cabe indicar que el algodén nativo tiene origen en la regién Lambayeque, en
Muchik Utku, presenta colores naturales como el blanco, gris, marron, beige hasta

los colores mas exdticos como los verdes, amarillos y lilas. (Gutierrez, 2016)



Bajo la problematica que presenta actualmente el sector artesanal y con
el afan de lograr un desarrollo sostenible de la presente se planted la siguiente
pregunta de investigacién: ¢Como proponer la implementacion de estrategias
comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodon nativo en

la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo - Lambayeque?

El objetivo general es proponer la implementacion de estrategias
comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodén nativo, en
la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo - Lambayeque; por tal motivo
se va a identificar el nivel de las exportaciones de artesania de algodon nativo en
la regibn Lambayeque, asimismo planificar las estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de artesania de algoddn nativo en la GERCETUR -
Lambayeque. Asi como también Validar las estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de artesania de algodon nativo en la Gerencia
Regional de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque; a través de estos objetivos
planteados se pretende contribuir con una alternativa productiva para el apoyo
desde la gestion publica a los artesanos de algoddn nativo de nuestra region.

La presente investigacion se realiza debido a la falta de apoyo constante,
comunicacién y capacitacion a las asociaciones de artesanos, por parte de las
entidades competentes que permitan lograr insertar sus productos novedosos a
plataformas de promocion y a través de ello conseguir potenciales clientes en
mercados internacionales, asimismo a través de mecanismos de exportacion como
el exporta facil para realizarlo de manera mas sencilla y asi lograr internacionalizar
los productos artesanales producidos en nuestra region que actualmente son muy
valorados en los paises desarrollados, donde se da mayor importancia a productos
naturales, biodegradables que ayudan de manera imprescindible al cuidado y
proteccion del medio ambiente y mucho mas aun valoran los productos que

transmiten una cultura, como las artesanias lambayecanas.

En paises desarrollados se esta adaptando un habito de compra de
productos naturales, tanto para consumo como también bienes materiales,
presentan una gran atraccion por envases biodegradables, productos que
transmitan historia, cultura como las artesanias que cuentan con un alto valor

cultural representando costumbres, tradiciones y el arte que existe en nuestro pais.



I MARCO TEORICO

En la elaboracion de la presente se identificaron antecedentes
importantes con enfoque internacional, nacional y local, que contribuyen a respaldar

el problema presentado y argumentado.

A nivel internacional en el pais de México; Aleman Tinajero, (2017) en su
investigacion que tuvo por objetivo “Desarrollar un plan de negocios que permita
plantear la viabilidad de la exportacion de artesanias michoacanas elaboradas de
cobre hacia Alemania”. Se concluyd que las exportaciones de productos de
artesania se incrementaron en los ultimos afios, el autor sostiene que Alemania es
un mercado abierto y maduro, la demanda es este tipo de productos es cada vez
mas alta, es importante destacar también que el consumidor europeo es exigente,
culto, con tendencia a comprar productos duraderos, de calidad alta, con mucho

aprecio a productos elaborados a mano.

Por su parte Quelal Cérdova, (2018). En el pais de Ecuador; en su
investigacion planted como objetivo “Disefar un plan de exportacion que permita a
los artesanos de San Antonio de lbarra ingresar las artesanias de madera al
mercado colombiano y potencializar su comercializacién.” Los resultados que
obtiene de su analisis muestran el poco apoyo por parte del estado, la restriccién al
uso de la materia prima, los estrictos controles aduaneros. Estados Unidos
representa el 24% de sus ventas, Espafa el 23%, México el 20% y Chile 15%.
Quelal concluye que los artesanos no cuentan con apoyo de entidades publicas
para lograr encementar sus exportaciones, es necesario capacitarlo para que
conozcan técnicas de exportacién, mercados idéneos donde puedan ser

apreciados y los aranceles sean favorables.

Sanchez, (2020). En su investigacion que se desarrollé en el pais de
Ecuador; plante6 el objetivo de “conocer la viabilidad para la exportacion de las
artesanias de fibra naturales hacia Estados Unidos” su proyecto es tipo descriptiva
propositiva, concluye que existen mercados insatisfechos con necesidad de
productos ecoldgicos, que su proceso productivo sea amigable con el medio
ambiente, es importante también destacar que uno de los principales paises para

exportar productos de artesania es Estados Unidos y Canada, asimismo el estado



de mayor capacidad de compra y mejor precio es Florida, la tendencia es consumir

articulos de decoracién natural, sostenibles, hechos a mano y con historia.

El presente tema de investigacion es muy relevante a nivel mundial,
debido que el sector artesanal se encuentra en una etapa de revalorizacion donde
se busca expandir su mercado haciendo conocer su cultura, creatividad y muestras
de identificacion con sus raices. A continuacién, se presentan investigaciones con

enfoque nacional:

Chavez Garcia, (2017). En su investigacibn tuvo como objetivo
“Determinar el impacto de la formalizacion de las MYPES Artesanales con fines de
exportacion en el Perd durante los afios 2012-2013”. Su Poblacion estuvo
conformada por 800 micro y pequefias empresas artesanales de las cuales se tomo
como muestra 260 de las mencionadas. Para la investigacion se utilizé el método

descriptivo e instrumento cuestionario para determinar la relacion de sus variables.

La formalizacibn de micro y pequefias empresas artesanales es de
mucha importancia y siempre tendra un impacto positivo para el fortalecimiento
econdmico del pais y sobre todo de la actividad artesanal que actualmente necesita
una reactivacion sostenible. La formalizacion contribuye a conseguir significantes
oportunidades comerciales para poder exportar los productos con alto valor
agregado a mercados internacionales debido a que potenciales clientes
depositaran su confianza en una empresa formalizada y habrd poca interés o
confianza en una asociacion o talleres. La gran problemética que se presenta en
los artesanos es el desconocimiento de los beneficios de estar formalizado.
(Sanchez, 2017)

Larico Vera, (2017). Estipulé como objetivo “Determinar como la gestion
por resultados influye en los pequefios empresarios de artesanias de los distritos
de Puno, Juliaca, llave, Azangaro y Macusani de la Region Puno- Afo 2017”. Segun
muestreo por conveniencia se ha considerado a 50 micro y pequefias empresas
para la investigacion. El autor llegd a la conclusion que la gestion por resultados
influye de manera muy positiva y directa con el desarrollo sostenible de la actividad
artesanal debido a que se planifica estratégicamente para proponer mejoras en sus
habilidades, en su calidad, productividad y actividad comercial para lograr expandir

sus ventas e internacionalizacion de su marca.



Maraza Torres, (2020). Realiz6 su investigacion con el objetivo de
“Estudiar el comportamiento de las exportaciones de productos artesanales desde
Perl, como generaciéon de oportunidades de negocio en la region Loreto, periodo
2015-2019”. Como muestra se ha considerado a los artesanos con mayor
movimiento comercial que han realizado la actividad de exportacion. Desde el afio
2015 se evidencia un comportamiento decreciente en los valores de exportacion de
artesanias pasando de US$. 13.23 millones de ddlares en 2015 a exportar
US$.11.03 millones en el afio 2017, afio donde se tuvo el mayor declive debido al
fendmeno del Nifio costero que afectd en gran magnitud a este sector artesanal

gue necesita de productos naturales para su elaboracion.

En el afio dos mil diecinueve se exporté US$. 12.85 millones de délares.
La DIRECTUR, o Direccién Regional de Comercio Exterior y Turismo junto con las
Cites artesanales y turisticas deben contribuir a la capacitacion a los artesanos y

promocién de sus productos para lograr posicionarlos en mercados internacionales.

Significativamente nuestro pais tiene muchos recursos naturales que
permiten a los artesanos elaborar novedosos productos con gran valor agregado;
particularmente nuestra regién Lambayeque por su excelente ubicacion geoldgica
y geografica permiten tener producir materia prima para elaborar productos
artesanales de gran calidad (Agencia Peruana de Noticias , 2017); a continuacion,

se presentan investigaciones con enfoque local:

Davila, Matos, Meza, & Ramos, E. (2016). Los autores tuvieron como
objetivo “Proponer un planeamiento estratégico para la region Lambayeque”.
Regién donde se identificd alrededor de 40,000 personas que de forma directa e
indirecta contribuyen a la actividad artesanal. Dentro del planeamiento estratégico
se propuso la conformacion de cluster artesanales para lograr internacionalizar los
productos con gran valor cultural agregado. Sin embargo, se necesita del apoyo y
compromiso de las autoridades competentes incluso del involucramiento de
inversiones privadas. Los autores concluyen que nuestra region posee significantes
recursos atractivos y oportunidades que deberian ser aprovechadas como el cultivo

del suelo, clima, recursos naturales, y turisticos.



Tovar Samanéz, (2019). Tuvo como obijetivo “La reconstruccion de los
procesos de constitucion de dos actores sociales lideres y claves para el desarrollo
de los sectores cultural, patrimonial y artistico del Perd”. Gracias a la investigacion
se evidencio que la actividad artesanal a sufrido mucho en los procesos de los
ultimos afios, en nuestro pais son poco valoradas las obras de arte y productos
artesanales elaborados 100% con insumos naturales incluso con acabados
manuales. Es por ello que la autora recomienda establecer vinculos cuturales con
la poblacion de nuestro pais, revalorizar nuestra cultura, la actividad artesanal que
transmite una parte de nuestra cultura e incentivar que prevalezca la produccion,
de los recursos que permiten elaborar productos artesanales con gran valor

agregado.

En relacion a Estrategias Comerciales. Cuando en una empresa u
organizacion se evidencia o diagnostica alguna crisis donde las debilidades influyen
en el estancamiento del crecimiento de la empresa es sumamente necesario buscar
alternativas de solucion, politicas, propésitos, planes a medida que se reviertan
estas situaciones negativas; éstas son conocidas como estrategias comerciales,
las cuales son los medios que contribuyen a la orientacién y establecer un propadsito
sostenible a una organizacion. (Moreno, 2018)

“Las estrategias comerciales se definen como el conjunto de acciones a
través del cual una organizacién pone en practica para hacer conocer un nuevo
producto, con el objetivo de incrementar su cuota de venta o para valorizar su cuota
de participacion en el mercado”. (Quiroa, 2020).

Las estrategias comerciales se sustentan en la siguiente teoria, que tiene
por finalidad conseguir una ventaja competitiva donde facilite a la organizacion
permanecer y fortalecer su presencia en el mercado contando con un adecuado
margen de rentabilidad. (Quiroa, 2020)

Arechavaleta, E (2015). “Sostiene que son conocidas tambien como
estrategias de mercadeo, estan conformadas por procesos estructurados y
completamente planeados llevados a cabo con la finalidad de conseguir los
objetivos delimitados con relacién a temas de marketing como insertar al mercado
un producto novedoso, delimitar y llegar al publico objetivo, fortalecer las ventas y

lograr un posicionamiento en el mercado”



Las dimensiones de la presente variable que seran utilizadas en la

investigacion son las siguientes:
Diagnéstico de la Organizacion:

Para el presente proyecto principalmente identificamos cuatro grandes
perspectivas que contribuyen de manera directa en el origen, crecimiento y
permanencia de una organizacion. (Portugal, 2017)

Perspectiva Financiera: Esta comprendida por el &rea contable de una
organizacion, asimismo esta relacionado con las inversiones o financiamiento para
el desarrollo del proceso en sus actividades. (Toledo, 2009)

Perspectiva de los Consumidores: Este indicador evalla los datos del
comportamiento de los clientes y su trato adecuado, asi como los gustos y
preferencias que los identifica para la eleccion de sus productos. (Pimentel , Borin
de Oliveira, & Zylbersztajn, 2005)

Proceso interno: En el presente se logra identificar principalmente la
eficiencia y eficacia de la organizacion. (Freitas Delapedra & Domingues da Silva,
2021)

Personal y sus capacidades: Este indicador tiene como objetivo realizar
una comparativa de las capacidades de cada uno del personal activo que forma
parte de una empresa para contar con una mejorar organizacion. (Portugal, 2017)

Andlisis FODA: Permite analizar elementos muy importantes que
influyen de manera directa e indirectamente en cada una de las etapas del

desarrollo sostenible de una empresa. (Azeez Hussein, 2020)

Tabla 1
Organizacion de Matriz FODA
Positivo Negativo
Origen Interno Fortalezas Debilidades
Origen Externo Oportunidades Amenazas

Fuente: (Portugal, 2017)

Elaboracion: Propia



Analisis del consumidor:

La informacion obtenida a raiz de un andlisis al consumidor ayudara a
determinar la manera en la que los consumidores piensan y actian debido a que
eso puede afectar directamente en la decision de compra en el mercado. (Lozada

Contreras & Zapata Ramos, 2018)

A continuacién, se menciona los principales pasos para realizar el

andlisis del consumidor.

Identificar necesidades: Permite conocer las necesidades del mercado y
de las personas que atiende la empresa, con la finalidad de conocer los gustos y

preferencias de los posibles clientes. (Bhatia Sandeep , 2017)

Identificar el perfil de los consumidores: Para realizar la identificacion de
consumidores es necesario en primer lugar contar con informacién relevante que

permita conocer sus condiciones sociales, datos demogréficos, etc. (Romero, 2020)

Proceso de segmentacion de mercado: La segmentacion se puede
realizar tomando criterios como por informacion demogréfica, psicografica,

geografica, conductual. (Rodriguez Veloso & Cortez Campomar, 2012)

Desarrollo del producto:
Plantearse estrategias que permita desarrollar nuevos productos de acuerdo
a las exigencias de los consumidores. (Aquino & Hong Le, 2019)

Fijacion de precios: Esta herramienta permite la asignacion de un precio
adecuado al producto, asimismo en muchas oportunidades es conocido como un
indicador de la calidad. (Neves, Teixeira, & Silva, 2015)

Mercado Objetivo: Tiene la finalidad de determinar la maneray el sector
donde se comercializaran los productos de una compaiiia. (Minondo, 2016)

Branding: Una de las mas importantes herramientas utilizadas en este
indicador es el marketing mix o también conocido como las 4"P de la mercadotecnia
gue contribuye a diagnosticar y tomar decisiones importantes que conducen a la
elaboracion y ejecucion de un plan de marketing, a través de ello podemos
desarrollar estrategias efectivas de produccién, promocion y comercializacion.
(Azeez Hussein, 2020)



Ventas y Distribucion:

Es entendido como el camino o la ruta a través de cual el producto es
sometido desde el proceso de fabricacion hasta llegar al consumidor final. Segun
el autor divide este indicador en 3 importantes canales.

Canal Directo: Es el proceso en el cual el productor es el Unico
responsable de funciones que involucran la comercializacién, como el transporte,
el almacenaje y la venta. (Arechavaleta Vazquez, 2019).

Canal Detalle: Este indicador presenta un nivel de intermediarios
como tiendas especializadas minoristas entre ellos resaltan los supermercados,
tiendas de conveniencia, hipermercados, entre otros. (Arechavaleta Vazquez,
2019)

Canal Mayorista: Este canal presenta dos niveles importantes
niveles de intermediarios. Uno de ellos son los clientes mayoristas, intermediarios
gue por naturaleza realizan ventas en grandes cantidades. Y el otro nivel que son
los intermediarios detallistas, cuya principal actividad es la venta al menudeo o
también conocida como venta al detalle al consumidor final. (Arechavaleta
Vazquez, 2019)

En cuanto a la Variable Exportacion de artesanias de algodén nativo,
que es el envio legal de un bien o servicio nacional o nacionalizado de un pais a
otro para su uso o consumo definitivo. La exportacion es un régimen aduanero que
permite comercializar mercancias hacia otros paises, generando asi un importante
beneficio econdmico, posicionamiento internacional en mercados potenciales,
crecimiento y fortalecimiento empresarial y sobre todo un prestigio para una
empresa u organizacién que contribuye al fortalecimiento econémico del pais. Es
importante mencionar que estas actividades comerciales presentan un significante
grado de dificultad en temas legales y fiscales y que varian de acuerdo a la
normativa comercial de cada pais. (Diaz Gimenez, 1999)
Mincetur, (2018) Las exportaciones son instrumentos comerciales que
benefician a un sector, compafia y al fortalecimiento econémico del pais. Gracias
a los acuerdos comerciales que cuenta nuestro pais beneficia de manera muy

positiva a los emprendedores que proyectan incursionar sus productos a en
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mercados internacionales, a la fecha el Peru cuenta con 21 acuerdos comerciales
gue estan vinculados con 54 paises.

Las dimensiones que seran utilizadas para la presente variable son las
siguientes.

Estudio de mercado: Mediante esta dimensidn se evalla la gama de
productos de una organizacion para analizar los que son potencialmente
exportables, del mismo modo se realiza una investigacion del mercado mas
adecuado que sea consumidor o interesado en los productos ofertados. (Austin &
Stevenson, 2017)

Es un documento donde se sustenta la necesidad existente en un
determinado mercado y que productos existen actualmente, asimismo sirve para
diagnosticar. (Nufio, 2017)

Estudio del producto o servicio: Este indicador tiene mucha relevancia
dentro del estudio de mercado ya que trata de analizar lo aspectos y caracteristicas
mas importantes del producto que se proyecta producir y comercializar, para ello
es determinante conocer el proceso de produccién, costos, tiempo de produccién,
asimismo los beneficios y propiedades del producto. (McGregor & Chaffey, 2017)

Andlisis de la oferta: A través de este indicador se pone en evidencia o
se pretende determinar el valor, cantidad y condiciones en la que una economia;
productor; comerciante pone un producto a disposicion del mercado, estas
caracteristicas definen al producto y lo distinguen entre los demas. (Chaves e
Carvalho, Ribeiro, & Peres de Lima, 2010)

Andlisis de la Demanda: Este indicador permite conocer el mercado y
determinar aspectos importantes sobre los consumidores potenciales, analizar sus
intereses, gustos y preferencias, asi como el poder adquisitivo segun el nicho de
mercado al cual ira dirigido el producto. (Angeles, 2017)

Andlisis de los precios: Es conocido por determinar la fijacion de un
valor monetario a un producto, previamente habiendo analizado el mercado, la
competencia, y los costos que se incurren para hacer llegar el producto hasta el
consumidor final. (Karriker & Wood, 2018)

Andlisis de los canales de Distribucion: Este indicador contribuye a
identificar los medios adecuados que facilitaran llegar de manera sostenible a los

consumidores, en el ambito internacional cominmente se utilizan canales
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indirectos, como los conocidos brokers internacionales o tiendas especializadas,
mayoristas quienes intervienen para hacer llegar los productos a los clientes finales.
(Alvarez & Crespi, 2017)

Adecuacion del producto: Una vez identificado los productos
potencialmente exportables y el mercado objetivo se tiene que analizar los
estandares minimos requeridos para el ingreso al mercado de destino sin ningan
problema. (Mincetur, 2018)

La importancia de esta dimension radica en hacer llegar el producto
hasta el consumidor final en buenas y Optimas condiciones. Para ello es muy
importante la consideracion de estos tres principales puntos.

Envase: Elemento muy importante denominado también como el
vendedor silencioso, Es la envoltura sellada o recipiente que contiene el producto
tiene como finalidad contener, dosificar, conservar y presentar el producto, este
debe ser resistente a las manipulaciones transporte y distribucion comercial. Segun
su estructura pueden ser rigidos, semirrigidos, y flexibles (Amatucci, 2018)

Embalaje: Es un recipiente de tamafio grande que donde se introducen
los productos envasados 0 a granel para su posterior embarque y distribuciéon. Su
principal funcién es proteger los productos envasados para su despacho y
conservacion en almacenamiento, entre los embalajes mas utilizados estan las
cajas de cartdn, jabas plasticas, caja de madera, entre otros. (Mincetur, 2018).

Etiquetado: Es una marca grafica que va en el envase del producto con
la finalidad de informar a los consumidores el nombre o denominacion del producto,
asi como el pais de fabricacion, fecha de vencimiento, propiedades, condiciones de
conservacion, y algunas observaciones del producto. (Mincetur, 2018)

Promocion del Producto: Es un elemento clave para dar a conocer el
producto ofertado, asi como sus propiedades, beneficios. Sirve para posicionar el
producto en la mente de los consumidores, despertando el interés a través de
imagenes o videos del proceso de fabricacion y del significado de cada uno de los
productos que sera ofertados. (Mincetur, 2018)

Ferias Comerciales Internacionales: Son espacios comerciales donde
los emprendedores, empresarios e inversionistas tienen la oportunidad de poder

entablar o establecer relaciones comerciales, hacer conocer nuevos productos,
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lograr obtener potenciales compradores y sobre todo conocer a la competencia y
las nuevas tendencias y exigencias de los mercados internacionales. (Fuerst, 2018)

Misiones Comerciales: Consiste en un viaje de negocios donde
empresarios exportadores visitan el mercado objetivo con la intencién de reunirse
con varios empresarios interesados en el producto para mostrar sus beneficios,
caracteristicas, propiedades y cerrar negocios. (Cuervo Cazurra & Liberman, 2017)

Presencia en redes sociales: Actualmente esta herramienta es de
mucho interés debido a que gran parte de las transacciones comerciales se realizan
de manera virtual, implementar la presencia de una empresa en redes sociales es
una muy buena opcion.

Acceso al Mercado: Cada vez existen menos barreras y trabas al
comercio internacional sin embargo alun permanecen activas ciertas regulaciones
aduaneras con paises con los que no se cuenta con algun tratado o acuerdo
comercial. Para acceder a un mercado internacional se puede realizar a través de
los siguientes instrumentos.

Canal Directo: La empresa productora o local realiza la transaccion
comercial sin la intervencion de algun intermediario.

Canal Indirecto: Se realiza mediante un agente comercial que actla
como intermediario para el contacto con el cliente o empresa del pais de destino

Embarque al exterior: Con la necesidad de obtener la satisfaccion del
cliente es necesario conocer los costos del traslado, asi como el tiempo que tomara
llegar al mercado destino. Asi, podra cumplir de manera eficiente sus compromisos
de negocio. (Mincetur, 2018)

A continuacion, se presenta definiciones conceptuales de términos que
consideramos necesarios.

Exporta Facil: Es un mecanismo implementado en el comercio
internacional para promover las exportaciones de micro, pequefios y medianos
empresarios. Bajo esta modalidad se pueden exportar mercancias con un valor
maximo de $7,500 y con un peso que no supere los 30kg. (Siicex, 2021)

Segmentacién de mercado: Es el proceso o método que permite dividir
una poblacién y elegir los posibles consumidores objetivos para sus productos, a
los cuales se va a dirigir a través de estrategias de marketing que permita

despertarles el interés de adquirir sus productos. (Fernandez & Aqueveque, 2018)
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[l. METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefo de investigacion

El tipo de estudio que se utiliza en la presenta investigacion es basico
debido a que se desarrolla con la intencién de realizar un estudio de lo holistico a
lo especifico dentro de un contexto observable, el mismo que no es aplicado por la
coyuntura del contexto sin embargo permite contribuir con un detalle y diagnostico
general de la problematica. (Consejo Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacion
Tecnoldgica, 2018)

El enfoque que se utiliza en la presente investigacion es cuantitativo -
descriptivo con propuesta. Segun (Fernandez, Hernandez, & Batista , 2014), indica
gue una investigacion es descriptiva debido que se hace uso de la recopilacion de
datos o informacion que permite evidenciar una problemética; asimismo una
investigacion es propositiva porque, segun (Hurtado, 2018), teniendo como base
un problema diagnosticado se proyecta una propuesta como alternativa de solucion
gue incluye procesos o técnicas debidamente validada por expertos.

Por otro lado, el disefio es propositivo, no experimental y con propuesta,

el mismo que es representado de la siguiente manera:
Leyenda:

Recojo de informacion: Dx
Revision tedrica: T
Propuesta: P

Validacién de contenido y constructo a criterio de juicio de expertos: V

3.2. Variables y Operacionalizacion

Esta investigacion presenta como variable independiente Estrategias

Comerciales y como variable dependiente a Exportacion.
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3.3. Poblacién, Muestray Muestreo

La poblacion esta determinada por un total de 05 funcionarios publicos
del area de comercio exterior de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo — Lambayeque; Asimismo se ha considerado las 13 asociaciones de
artesanos de algodon nativo de la region Lambayeque que cuentan con Registro

Nacional del Artesano por parte de Mincetur.
Criterios de inclusion:

Las asociaciones de artesanos que participaran en este proyecto de
investigacion son las que realizan trabajos con algodon nativo y estén registradas

en el registro nacional del artesano del portal Mincetur.
Muestra:

La muestra fue seleccionada mediante el método del muestreo por
conveniencia debido a que la poblacién no es muy numerosa, se ha considerado a
los 5 funcionarios publicos y a las 13 asociaciones de artesanos de algoddn nativo

registrados en el Registro Nacional del Artesano del Mincetur.

3.4. Técnicas e instrumentos de Recoleccion de datos

En la presente investigacion las técnicas de recoleccion de datos que
sera utilizadas son las de campo y analisis documentario, en cuanto a la primera
alternativa se aplicard 01 cuestionario que esta dirigido a los funcionarios publicos
involucrados en el departamento de comercio exterior y dirigido a las asociaciones
de artesanos de algoddn nativo que por motivos de la situacion actual se aplicaran
a través de medios de comunicacion con el fin de obtener. En el andlisis
documental se trabajé de manera sistematica y unificada con articulos cientificos,
investigaciones que permitieron procesar y transferir informacion del punto
introductorio y marco teérico de la investigacion.

Para realizar la formalizacion de los instrumentos de recoleccion de datos
se recurrio a validarlos tomando en cuenta la opinién y apoyo de gran importancia
por parte del juicio de 3 expertos quienes contribuyeron con su revision y visto
bueno en relacion a la formulacion y disefio de éstos para su posterior evaluacion
del grado de confiabilidad haciendo uso de una herramienta muy necesaria como
el Alfa de Cronbach.
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Tabla 2

Confiabilidad - Alfa de Cronbach

N % Alfa de N de
Cronbach elementos
Casos Vélido 15 100 .850 40
Excluido 0 0
Total 15 100

Fuente: Cuestionario aplicado a prueba piloto

3.5. Procedimientos

Presentada como base la realidad problemética, se tuvo que realizar una
exhausta busqueda de fuentes bibliograficas que permitieron el proceso y
organizacion de la informacidn con caracter tedrico, para posteriormente realizar la
operacionalizacion de las variables que nos llevaron a proponer la formulacion de
la técnica (Encuesta) e instrumentos para la recoleccion de informacion que en este
caso es el cuestionario con el fin de iniciar el proceso de recoleccion de datos,
donde se logré obtener valiosa informacion para la organizacidén de los resultados

de la investigacion.
3.6. Método de analisis de datos

La estadistica descriptiva fue una de las principales herramientas utilizadas
en la presente investigacion para realizar el analisis de los datos obtenidos a través
de los instrumentos de recoleccion; esto permitid elaborar y organizar nuestros
resultados en graficos y tablas. Este mecanismo presenta gran importancia debido
qgue a través de ella se procesara nuestra informacién obtenida con el apoyo de
herramientas estadisticas como el SPSS version, y el software Excel donde se logro

organizar y ordenar los resultados en una hoja de célculo a través de cuadros.
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3.7. Aspectos éticos

Para la elaboracion de la presente se ha tomado consideracion de la
originalidad y autoria de los productos que han sido de gran apoyo para el desarrollo
de la presente investigacion haciendo mencion de los autores mediante la cita
bibliografica. Asimismo se ha tomado en cuenta los parametros y directivas
estipuladas por la Universidad Cesar Vallejo para la elaboracion del trabajo de
investigacion de nivel postgrado; es importante recalcar también el consentimiento
informado la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo de Lambayeque,
haciendo de conocimiento la proteccién de la informacién obtenida gracias a su
apoyo lo que permitird realizar un adecuado analisis de los resultados para
posteriormente interpretarlos y generar las conclusiones respectivas de acorde a
los objetivos planteados; asimismo evaluando la propuesta realizada con la
finalidad de plantear una mejora en el proceso para el apoyo del crecimiento y

fortalecimiento de la actividad artesanal y lograr la internacionalizacion.
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V. RESULTADOS

Tabla 2
Estadistica total de Instrumento

N Valido 18
Perdidos 0

Media 1.94
Mediana 2.00
Desv. estandar .236

Fuente: Instrumento de Exportacion de artesania de algodén nativo
La estadistica obtenida del instrumento aplicado muestra los siguientes
resultados, se obtuvo como una media de 1.94; asimismo una mediana de 2.00 y

la desv. Estandar muestra un resultado del .236.

Tabla 3
Total agrupada de Instrumento

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado

Valido Inadecuado 1 5.6 5.6 5.6
Regular 17 94.4 94.4 100.0
Total 18 100.0 100.0

Fuente: Instrumento de Exportacion de artesania de algodén nativo

En los presentes resultados obtenidos de la aplicacion del instrumento tanto
a funcionarios del &rea de comercio exterior de la Gerencia Regional de Comercio
Exterior y Turismo como a los presidentes de las asociaciones de artesania de
algoddn nativo de la regidn se muestra que la exportacion de artesania de algodon
nativo se encuentra en un nivel regular reflejando que se necesita el apoyo, la

aplicacion de estrategias que permitan lograr un desarrollo adecuado del sector.
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Tabla 4
Dimensién: Estudio de Mercado

N %

Inadecuado 2 11.1%

Regular 16
88.9%

Fuente: Cuestionario de Exportacién de artesanias de algodén nativo

Dentro de la variable Exportacion de artesanias de algoddn nativo se obtiene
qgue en la dimension Estudio de Mercado habiendo encuestado a un total de 18
personas se presenta que 2 de ellos se muestran en un nivel inadecuado en cuanto
a conocimientos previos 0 apoyo por parte del estado en relacién a esa dimension,
representando el 11.1%; mientras que 16 se muestran en un nivel regular
representando el 88.9%. Significando que la gran mayoria se encuentra en nivel
regular, es decir; El estudio del producto, Andlisis de la demanda, Analisis de los
precios, Canales de distribucion, requieren mas adelante un adecuado estimulo ya
gue los artesanos desconocen de estos temas y presentan una falta de apoyo por

parte de entidades competentes al sector de artesania.

Tabla 5
Dimension: Adecuacion del Producto

N %
Inadecuado 2 11.1%
Regular 14 77.8%
Adecuado 2 11.1%

Fuente: Cuestionario de Exportacion de artesanias de algodon nativo

Asimismo, en la dimension Adecuacion del producto donde de la misma
manera fueron encuestados un total de 18 personas se obtuvo que 2 de ellos se
muestran en nivel inadecuado llegando a representar el 11.1% de los encuestados;
2 se mostraron en un nivel adecuado representando el mismo porcentaje que el
anterior mencionado y 14 de los encuestados se mostraron en un nivel regular

llegando a significar un 77.8%; Esto nos refleja que los artesanos de algodon nativo
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de la regiobn Lambayeque desconocen los indicadores importantes para una buena
comercializacidbn como son los envases, embalajes y correcto etiquetado, lo cual
requieren mas adelante un adecuado estimulo para fortalecer la idea y cultura

comercializadora y exportadora.

Tabla 6

Dimensién: Promocion del Producto

N %

Inadecuado 18 100.0%

Fuente: Cuestionario de Exportacion de artesanias de algodon nativo

Para determinar la dimensién Promocién del Producto como en las
anteriores se realizé a través de la técnica encuesta e instrumento cuestionario el
cual fue aplicado a 18 personas entre presidentes de las asociaciones de artesanos
de algoddn nativo como a funcionarios publicos del area de comercio exterior de
GERCETUR - Lambayeque, donde se obtuvo que los 18 se muestran en un nivel
inadecuado, representando el 100% de los encuestados; esto evidencia que las
ferias comerciales, misiones comerciales, presencia en redes sociales son
herramientas desconocidas para los artesanos, y por otra parte muestran la falta
de apoyo y presencia de las instituciones competentes al sector para brindarles
capacitaciones y asesorias constantes para manejar herramientas o acceder a

facilidades para la promocion de sus productos.

Tabla 7
Dimensién: Acceso al Mercado

N %
Regular 8 44.4%
Adecuado 10 55 6%

Fuente: Cuestionario de Exportacién de artesanias de algodén nativo

20



En cuanto a la dimension Acceso al Mercado habiendo encuestado a un
total de 18 personas se obtuvo que 8 de ellos se mostraron en un nivel regular
representando el 44.4% de los encuestados, mientras que 10 personas se
mostraron en un nivel adecuado representando el 55.6%, esto evidencia que las
asociaciones de artesanos consideran que es de suma importancia el apoyo para
la exportacién directa de sus productos, asimismo gran parte se muestran en un
nivel adecuado indicando que necesitan el apoyo constante de entidades
competentes para brindarles instrumentos, capacitaciones de mecanismos que
faciliten las exportaciones de sus productos de manera directa que en la que mas
confian los artesanos.

Tabla 8
Resultado general por variables

TOTALD1 TOTALD2 TOTALD3 TOTALD4

(Agrupada) (Agrupada) (Agrupada) (Agrupada)
N Vaélido 18 18 18 18
Perdidos 0 0 0 0
Media 1.89 2.00 1.00 2.56
Mediana 2.00 2.00 1.00 3.00
Moda 2 2 1 3
Desv. Desviacién .323 485 .000 511

Fuente: Cuestionario de Exportacion de artesanias de algodon nativo

Los resultados extraidos de manera general del cuestionario muestran que
habiendo encuestado a 18 personas y organizandolos mediante una agrupacion
segun dimensiones de la variable estrategias comerciales se obtuvo en la
dimensién Diagnostico de la organizacion una media de 1.89, una mediana de 2.00,
moda representada por 2 y la desv. Por 0.323. En la dimension Analisis del
consumidor se obtuvo una media y mediana de 2.00, moda 2 y con una desv. 0.485.
En cuanto a la dimension Desarrollo del Producto se logré obtener tanto media
como mediana 'y moda 1.00, y una desv. 0.00. Por ultimo, en relacion a la dimensién
Ventas y Distribucion se obtuvo 2.56 de media, 3.00 en mediana y moda y 0.511
como desv.

Estadisticamente se evidencia la gran problematica que presentan las
asociaciones de artesanos de algodon nativo de la region Lambayeque.
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En general en nuestro pais se ha mostrado muy poco apoyo a este gran
sector artesanal que presenta un gran potencial por explotar y sin embargo se
necesita del apoyo de organizaciones publicas y privadas para lograr un desarrollo
sostenible del sector, posicionado su marca con productos novedosos, relucientes,
con colores naturales, envases biodegradables con mensajes alusivos o imagenes
impactantes que representan a nuestra cultura y despierte el interés de muchos
mas clientes de mercados potenciales.

Lambayeque es el lugar de origen del algodén nativo en el Perq, y
actualmente por falta de apoyo para su produccion cada dia esta en disminucion,
se necesita el apoyo para la proteccién y mejora en los procesos de produccion del

algoddn nativo, que se mantenga este especial recurso que nos representa.

Por otro lado se esté perdiendo la cultura de la produccion y elaboraciéon de
productos artesanales debido que son poco valoradas a nivel nacional, los
organismos del estado deberian encargarse de concientizar a la poblacion,
revalorizar las actividades culturales y valorar a los artesanos y sus obras de arte,
ya que cada producto transmite el esfuerzo, transmite cultura, historia, arte y
creatividad que les toma tiempo elaborarlo pero culturalmente tiene un gran valor,
debemos tomar conciencia para mantener viva esta actividad tan novedosa que
aun prevalece al pasar los afios, y esta siendo una actividad muy importante, en

muchos hogares es el sustento familiar.

Existen varias entidades competentes al sector en nuestra regién
Lambayeque que podrian trabajar de manera articulada para lograr un desarrollo
sostenido de este sector tan importante, dentro de las entidades principales
destacan, La Camara de Comercio de Lambayeque, La Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo de Lambayeque, La oficina del Ministerio de
Produccion PRODUCE, del gobierno regional Lambayeque, Asociacion de
Exportadores ADEX; CONAFAR (Consejo Nacional de Fomento Artesanal), los
CITE Sipan, las universidades, quienes a través de capacitaciones en temas
importantes para lograr una internacionalizacion podemos contribuir para mejorar
las ventas de sus productos potenciales elaborados en nuestra region con algodon
nativo, grandes mercados valoran mucho los productos elaborados de manera

natural, ecoldgicos y sobre todo que transmiten cultura e historia.
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V. DISCUSION

La presente tesis tuvo como finalidad describir la situacion actual de las
exportaciones de artesania de algodon nativo en la regidon Lambayeque, y la gran
importancia que tienen las entidades publicas y privadas competentes al sector
artesanal, y a través de ello proponer estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque que contribuyan a mejorar la
organizacion de las asociaciones de artesanos, mejorar los procesos de produccion
de sus articulos, brindarles oportunidades facilidades de promocién para sus
productos, incentivarlos y reconocerlos de manera social por mantener viva una
actividad ancestral que transmite nuestras costumbres, tradiciones, nuestra cultura

a las nuevas generaciones.

Enfoque con caracteristicas similares se evidencia en el estudio
realizado por Davila, Matos, Mesa, & Ramos, E. (2016), donde propusieron un
planeamiento estratégico para internacionalizar los productos artesanales de la
region Lambayeque, en base a la identificacion de personas que contribuyen a la
actividad artesanal; en la investigacion se logré identificar la falta de compromiso y
apoyo de las autoridades competentes, incluso del involucramiento de inversiones
privadas. La region cuenta con significantes recursos que deberian ser

aprovechados para lograr un desarrollo sostenible en todos sus sectores.

En cuanto a los resultados obtenidos en la investigacion teniendo en
consideracion la dimension estudio de mercado, donde se pretende conocer el
conocimiento previo y si se cuenta con el apoyo de entidades para el uso de
estrategias que permitan realizar un adecuado estudio del producto, analisis de la
demanda, analisis de los precios y canales de distribucidbn se muestra que dos
encuestados se muestran en un nivel inadecuado, representando el 11.1%;
Asimismo 16 de los encuestados se muestran en nivel regular con una
representacion del 88.9%; reflejando el desconocimiento y escasa participacion de
entidades competentes para el apoyo a las asociaciones de artesanos en el

desarrollo sostenible de su actividad comercial.
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Situacion similar viven los artesanos de San Antonio de Ibarra del pais
de Ecuador segun Quelal Cérdova (2018) a través de su investigacion donde
disefié un plan de exportacion que permita a los artesanos ingresar sus productos
de madera al mercado de Colombia; en los resultados que obtiene de su analisis
sostiene que se muestra muy poco apoyo del estado, muchas restricciones para el
uso de su materia prima, no cuentan con conocimientos en cuanto a técnicas de
exportacion, busqueda adecuada de mercados idéneos, instrumentos para la
promocion ni tampoco de los aranceles a los cuales estarian afectos. Los artesanos
necesitan el apoyo de organismos publicos y privados para fortalecer y expandir su

cultura exportadora.

Como otro de los principales resultados obtenidos en la investigacién en
relacion a la dimensién Adecuacion del producto donde se pretendié conocer la
importancia que tienen los indicadores como envases, embalajes, y correcto
etiquetado en la presentacion de los productos artesanales que contribuyen a lograr
un mejor posicionamiento de la marca propia, indicando la informacion principal del
producto; y con mensajes o0 imagenes relucientes que transmitan una parte de la
historia del lugar de produccién; de los 18 encuestados se obtuvo que 02 personas
se mostraron en un nivel inadecuado representado el 11.1%; 14 tuvieron una
posicion regular a lo que llega a significar un 77.8%; y 2 se mostraron en nivel
adecuado con un 11.1%. Reflejando un gran desconocimiento y la falta de una

cultura comercializadora y exportadora.

Significantes caracteristicas relacionadas a los resultados mencionados
se muestran también en la investigacion ejecutada por Aleman Tinajero, (2017)
quien desarrollo un plan de negocios que permiti6 plantear la viabilidad de la
exportacion de artesanias michoacanas elaboradas de cobre hacia Alemania,;
donde indic6 que a nivel mundial las exportaciones de artesanias han ido creciendo
debido a que la demanda es cada vez mas alta, mercados desarrollados como el
aleman son consumidores exigentes, cultos con tendencia a adquirir productos
duraderos, de calidad alta, tienen mucho aprecio a productos elaborados a mano,
destacan la gran historia, la cultura, tradiciones y costumbres que hay detras de

cada producto artesanal, es por eso que un producto artesanal debe ir contenido

24



en un envase adecuado, biodegradable, con mensajes o imagenes que transmitan

cultura, historia.

Como otro resultado presentado haciendo mencion a la dimension
Promocion del producto, a través de la cual se pretendié conocer de qué manera
se realiza la promocion de los productos artesanales elaborados y si reciben el
apoyo para facilitarles herramientas que permitan el manejo de plataformas
digitales para la promocién de sus productos. Se obtuvo que las 18 personas
encuestadas se mostraron en nivel inadecuado, representando el 100%, dando a
entender que las asociaciones de artesanos no conocen de estrategias para la
promocién de sus articulos elaborados, no reciben apoyo para la participacion de
capacitaciones, para la participacion de ferias comerciales con caracter local,
nacional e internacional, existen productos con gran valor agregado en nuestra
region sin embargo se necesita el apoyo para lograr posicionar éstos articulos en

grandes mercados.

Teniendo como base los resultados en discusiébn es importante
mencionar la investigacion de Tovar Samanéz, (2019) “Reconstruccion de los
procesos de constitucion de dos actores sociales lideres y claves para el desarrollo
cultural, patrimonial y artistico del Perd”, que a través de ella se logré evidenciar
que la actividad artesanal ha sufrido muchos procesos en nuestro pais, y
actualmente a nivel local son poco valoradas a raiz de ello cada vez son mas pocos
los artesanos que mantienen las costumbres. Importante recomendacion para las
entidades competentes es revalorizar nuestra cultura, establecer vinculos
culturales con la poblacion, fortalecer la actividad artesanal, incentivar la produccion
de recursos que permiten elaborar productos con gran valor agregado, apoyar en
la difusion, promocién a través de campafas publicitarias, ferias comerciales, entre

otros.

Otro importante resultado obtenido en la investigacion es el de la
dimensioén Acceso al mercado que tuvo principal finalidad conocer la importancia
que tiene para los artesanos el lograr exportar sus productos con una mejor
valoracion, asimismo se pretendié conocer si las asociaciones de artesanos
confiarian en terceros para lograr la internacionalizacibn de sus articulos,

lograndose obtener 8 personas de las encuestadas que se mostraron en un nivel
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regular, representando un 44.4% y un total de 10 encuestados se mostraron en un
nivel adecuado significando un 55.6%; dando a entender que gran parte de ellos
les interesa la internacionalizacion, sin embargo se necesita del apoyo de
especialistas para lograrlo, los artesanos son personas que necesitan el apoyo
constante para posicionar sus productos artesanales que nos identifican

culturalmente en grandes mercados.

Gran importancia con caracteristicas parecidas se logra identificar en la
investigacion de Sanchez, (2020), donde se planteé como objetivo conocer la
viabilidad para la exportacion de fibras naturales del mercado de Ecuador hacia
Estados Unidos; donde recalcamos la tendencia de compra de paises potenciales,
que estd basicamente relacionada al consumo y obtencion de productos de
decoracién natural, sostenibles, realizados a mano que transmitan historia,
productos biodegradables que contribuyan al cuidado del medio ambiente,
actualmente esta tendencia de compra se esta presentando en muchos paises
desarrollados donde se preocupan por consumir productos naturales que no pasan
por procesos industrializados ya que cada vez son mas conscientes que consumir
productos naturales es apoyar al medio ambiente, es revalorizar y reconocer la

labor artesanal que realizan muchas personas con la finalidad del sustento diario.

Con relacion al objetivo Identificar el nivel de las exportaciones de artesania
en la region Lambayeque, tomando como referencia los resultados obtenidos en la
investigacion el 88.9% de los encuestados se muestran de manera indiferente a
temas relacionados al estudio de mercado y exportacion evidenciando el gran
desconocimiento de un tema muy particular que hoy en dia es una de las grandes
oportunidades para lograr expandir las ventas de productos potenciales que
cuentan con gran valor agregado, sin duda los productos artesanales son muy
valorados a nivel mundial por el valor cultural e histérico que transmiten, a nivel
nacional desde el 2015 se reflej6 un comportamiento decreciente de las
exportaciones de artesania en general, pasando de exportar US$. 13.23 millones
de ddélares en 2015 a US$ 11.03 millones de ddlares en 2017, afio donde se
presentd el mayor declive debido al fendmeno del Nifio costero. En el afio 2019 se

muestra una exportacion de US$. 12.85 millones de dolares.
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Para el logro del objetivo planteado en la investigacion el cual es: Planificar
las estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algodén nativo, en la Gerencia regional de Comercio Exterior y Turismo -
Lambayeque, que se sustenta en la teoria de Quiroa (2020) quien considera
procesos muy importantes para hacer conocer un nuevo producto al mercado, con
la finalidad de incrementar su valor de ventas o valorizar su participacion en el
mercado; las estrategias planteadas estan basadas en 4 pilares fundamentales
expuestas en la mencionada teoria, las cuales son Diagndstico de la organizacion,
analisis del consumidor, desarrollo del producto, ventas y distribucion. A travées de
ellas se logroé proponer estrategias que permitan un desarrollo sostenible para la

actividad artesanal de algodon nativo en la region Lambayeque.

Con el fin de Validar las estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algoddn nativo, en la Gerencia regional de Comercio
Exterior y Turismo -Lambayeque se ha tomado en consideracion el juicio de 03
expertos en el area de administracién de negocios y gestion publica, para que a
través de su experiencia realicen sus comentarios, observaciones y visto bueno con
la finalidad de contribuir en la propuesta realizada para la mejora de los procesos
tanto administrativos como técnicos en la GERCETUR Lambayeque para lograr un
desarrollo adecuado del sector artesania de algodén nativo de la region y lograr
también posicionar e incursionar con los articulos novedosos en grandes mercados

internacionales.

Investigacion realizada por Larico Vera (2017) quien buscaba determinar
como la gestion por resultados influye en los artesanos de los distritos de Puno,
Juliaca, Azangaro y Macusani, logr6 obtener como resultado que existe una
influencia muy positiva y directa ya que a través de una planificacion estratégica
gue busque mejoras tanto en sus habilidades, en la calidad de sus acabados,
mejorar sus productividad y actividad comercial contribuiria en gran magnitud lograr
un desarrollo sostenible de la actividad artesanal, expandiendo sus ventas y
logrando la internacionalizacién de su propia marca beneficiaria a la calidad de vida
de los artesanos, obteniendo un reconocimiento social por mantener viva una
actividad cultural que se va transmitiendo de generacion en generacion, por lo que

también se recomienda transmitir el valor historico y cultural que cuentan estos
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productos artesanales a los jovenes para que esta gran actividad se mantenga y se

haga conocer ante el mundo.

En el logro del objetivo general de la presente investigacion: Proponer la
implementacion de estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de
artesania de algodon nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo -Lambayeque, habiendo disefiado y validado la propuesta por
especialistas en el tema quienes avalan que la propuesta cuenta con una vision de
gran magnitud que permitira a la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo
contribuir a una mejor organizacion de las asociaciones de artesanos, para que
puedan recibir capacitaciones de temas muy importantes que les faciliten mejorar

en sus procesos de produccién, promocién y comercializacion.

La propuesta realizada presenta estrategias sostenibles que buscan ser
implementadas en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo ya que
permitiran fortalecer y diferenciar la actividad artesanal de algodén nativo para
modelo de otras regiones. A través de ella se busca organizar de manera adecuada
a los artesanos de algodon nativo, el apoyo para la formalizacion de mypes
artesanales es una de las estrategias muy importantes que se pretende
implementar, con la finalidad de obtener mayores beneficios econdmicos,
financieros, y de promocion. Se busca el establecimiento de acuerdos entre la
GERCETUR y entes tanto publicos y privados relacionados al sector artesanal para
contribuir en su desarrollo, como son: Camara de Comercio de Lambayeque,

Asociacion de Exportadores, Adex, Ministerio de Produccién, PromPerq, etc.

Para lograr un posicionamiento internacional hay mejorar y cambiar ese gran
desconocimiento que presentan los artesanos, la actividad que realizan hoy por hoy
es una de las mas importantes en el sector comercial, grandes paises potenciales
cuentan actualmente con tendencias de compra que transmitan seguridad,
bienestar, que transmitan historia, cultura, y valoran mucho los productos
artesanales, biodegradables. Por lo tanto, siendo un sector muy importante en
nuestro pais, en nuestra region Lambayeque, los entes publicos encargados se
deben comprometer en establecer procesos que permitan ese desarrollo que

necesita ese sector tan importante que nos llena de orgullo y nos representa.
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VI.
1.

CONCLUSIONES

A nivel nacional las exportaciones de artesania han ido decreciendo en
los ultimos afios por diversos motivos, en el afio 2015 se logré exportar
US$. 13.23 millones de dolares, pasando a exportar US$11.03 millones en
el afio 2017, donde se tuvo el mayor declive por motivo del fendmeno del
Nifio costero que afectd en gran magnitud al sector de artesania, los
sembrios de la materia prima, los costos de transporte, entre otros.
Posteriormente la gran incertidumbre que se vive actualmente por la
pandemia del covid 19, que impide la comercializacion de las artesanias a
nivel local, nacional e internacional.

Particularmente en la regidbn Lambayeque se presenta mucho
desconocimiento sobre temas de exportacion en los artesanos de algodon
nativo, donde solo han logrado exportar sus articulos como muestras con
apoyo de estudiantes quienes elaboran sus proyectos, sin embargo, no
reciben el apoyo de entidades competentes al sector, para fortalecer su
actividad y lograr posicionar sus productos en mercados potenciales que
permitan lograr un desarrollo social, econémico y cultural en la region.

Se planificaron estrategias comerciales que al ser implementadas en
la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo se logrard un
desarrollo sostenible del sector artesania de algodon nativo, que es un
insumo que tuvo origen en nuestra region Lambayeque y debido a su
composicién enzimatica presenta una diversidad de colores naturales y
permite elaborar productos muy atractivos y novedosos; para lograr su
internacionalizacion se planificaron estrategias que permitan mejorar sus
procesos productivos, mejorar su organizacion, utilizar mecanismos
digitales para su promocion e internacionalizacion.

La propuesta fue validada por expertos en el tema de gestion publica
y administracién de negocios quienes avalan que es un recurso muy valioso
gue contribuiria de manera muy positiva al ser aplicada en la Gerencia
Regional de Comercio Exterior y Turismo comprometiéndose con el apoyo
para lograr desarrollar el sector artesanal que es uno de los mas
importantes y representativos de nuestra regién, con sus articulos se

transmite nuestra historia y cultura.
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VII.
1.

RECOMENDACIONES

Al gerente de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo
establecer vinculos comerciales con organizaciones publicas y privadas
que puedan brindar apoyo al sector de artesania de algodon nativo de
nuestra region Lambayeque, existen entes como la camara de comercio
de Lambayeque, Sierra y Selva Exportadora, los Cite Sipan, Consejo
Nacional de Fomento Artesanal, Asociacion de exportadores ADEX,
Promperu, Ministerio de Produccion, universidades, que incluso a través
de capacitaciones podemos fortalecer los pocos conocimientos de los
artesanos en temas de formalizacion, promocién, exportacion de sus
productos. A través del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, se debe
encadenar la promocién de los productos artesanales junto con el Turismo,
para darle ese valor cultural tan importante, se debe facilitar la
participacion de los artesanos en ferias comerciales de caracter local,
regional, nacional e internacional.

A la Direccion de Turismo y Artesania de la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque, mantener actualizado el
registro nacional del artesano de Mincetur, mantener constante
comunicacion con los presidentes de las asociaciones de artesanos para
incentivarlos a la produccion de articulos novedosos, haciéndoles de
conocimiento las nuevas tendencias que van adaptando los consumidores
internacionales en a cuanto a productos artesanales. Asimismo, gestionar
con las municipalidades locales a realizar ferias comerciales en sus
festividades como aniversarios, fiestas patronales, entre otros para
impulsar la actividad artesanal y trasmitir a las nuevas generaciones la
gran importancia cultural que representa.

A la direccién de Comercio Exterior y Turismo de la Gerencia Regional
de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque, contribuir a la creacion de
una propia marca de artesania de algodon nativo; capacitar a los artesanos
en el uso de plataformas digitales para la promocion de sus articulos, para
lograr internacionalizarlos a través de mecanismos que les facilite el

proceso; como el Exporta Facil.
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VIIl. PROPUESTA
La propuesta de estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo —Lambayeque, dentro de la presente investigacion es
planteada con bases tedricas.

Las presentes estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque se fundamentan en la teoria que
sostiene Quiroa, 2020 donde plantea procesos sostenibles para lograr posicionar
nuestros productos producidos en mercados potenciales, sin embargo
evidentemente en nuestra region Lambayeque se presenta un escaso apoyo por
parte de las instituciones competentes al sector como la GERCETUR Lambayeque,
Cites Sipan, Ministerio de Produccién, Sierra Exportadora, Promperu; en la difusion
y ejecucion de las mismas para poder mejorar los procesos de produccion, contar
con estrategias de promocién y posicionamiento, como en la capacitacion para el

manejo de mecanismos adecuados para incrementar sus ventas.

Por lo tanto, las presentes estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algoddén nativo servirdn como una gran alternativa
innovadora que permitira un desarrollo sostenible a la actividad artesanal de
algodoén nativo, debido que estan enfocadas a la mejora de los procesos de
produccién, en cuanto a capacidad y tiempo, un analisis adecuado de los
consumidores de productos artesanales, asi como estrategias para la promocion,

ventas y distribucion de los mismos.

La propuesta planteada tiene como objetivo General: Disefiar las
estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algodén nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo -
Lambayeque. La fundamentacion a nivel teérico es: Las estrategias comerciales
son un conjunto de acciones a través del cual una organizacion pone en practica
para hacer conocer un nuevo producto, con el objetivo de incrementar su cuota de

venta o para valorizar su cuota de participacion en el mercado”. (Quiroa, 2020).
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Segun lo que afirma el autor, las estrategias comerciales sirven como
instrumento para contribuir al logro de los objetivos fijados por la organizacién en el
posicionamiento, fortalecimiento o incremento de ventas y a través de ello

conseguir un desarrollo empresarial sostenible.

La fundamentacion a nivel legal es: Ley de Promocion y formalizacion
de la micro y pequefia empresa - LEY N° 28015;<Decreto de Urgencia N° 013-2020;
Decreto de Urgencia que promueve el financiamiento de la MIPYME,
Emprendimientos y Startups.; Decreto Legislativo N° 1332 - Decreto Legislativo que
facilita la constitucion de empresas a través de los Centros de Desarrollo
Empresarial — CDE.; Resolucién Ministerial N° 210-2021 — MINCETUR, que aprobo
el “Protocolo de implementacion del servicio Capacitacion y asistencia técnica en:
gestion empresarial, productividad con innovacion tecnolégica y para la
internacionalizacién de las empresas, dirigidas a las mujeres”; Ley del Artesano y
del Desarrollo de la Actividad Artesanal - LEY N° 29073.

Figura 1

Esquema de la Propuesta estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algodon nativo, en la Gerencia Regional de

Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque.

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodén
nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo ~-Lambayeque
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ANEXO 2. CUESTIONARIO: EXPORTACION DE ARTESANIAS DE ALGODON NATIVO.

El objetivo del presente cuestionario es identificar la situacion actual de las
exportaciones de artesanias de algodon nativo en las asociaciones de artesanos
de algoddn nativo en la regién Lambayeque. Sus respuestas seran utilizadas para
proponer la implementacion de estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algodon nativo, en la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque.

MARQUE CON UN ASPA (X) LA ALTERNATIVA QUE MEJOR VALORA CADA ITEM:

1. ¢Las Asociaciones de Artesanos de Algodon Nativo cuentan con un proceso de produccion
estandarizado?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

2. ¢Las Asociaciones de Artesanos de Algodoén nativo cuentan con una estructura de costos
bien definida?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

3. ¢Las Asociaciones de Artesanos de Algodén nativo cuentan con una estandarizacion del
tiempo de produccién de cada producto?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

4. ¢Los productos elaborados estan disefiados para satisfacer alguna necesidad del
consumidor?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

5. ¢Las asociaciones de Artesanos de Algodoén nativo cuentan con capacidad para cumplir con
cualquier pedido?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

6. ¢Las asociaciones de Artesanos de Algoddén nativo analizan a la competencia antes de
ofertar sus productos?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

7. ¢Las asociaciones de Artesanos realizan innovaciones en sus disefios y proceso de
produccion?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

8. ¢Los productos de algoddn nativo producidos por las Asociaciones de artesanos cuentan
con elementos que la diferencian de la competencia y los vuelve Gnicos?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

9. ¢Los productos de algoddn nativo ofertados por las asociaciones de artesanos cuentan con
una presentacion atractiva e innovadora?

a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

10. ¢ Las asociaciones de Artesanos realizan un andlisis de los intereses del consumidor?

a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo
11. ¢Las asociaciones de artesanos conocen los gustos del consumidor?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

¢Las asociaciones de artesanos elaboran sus productos en funcion a las preferencias de su
consumidor?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos tienen definido su mercado objetivo?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos cuentan con una estrategia de fijacion de precios?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Al fijar el precio de sus productos las asociaciones de artesanos analizan la competencia?
b) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos toman en cuenta el mercado al que dirigen sus productos
para fijar el precio?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos consideran el valor cultural e histérico al fijar el precio de
sus productos?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

¢Generalmente las asociaciones de artesanos comercializan sus productos con clientes
finales?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

¢Los productos fabricados por las asociaciones de artesanos son comercializados en
tiendas especializadas de artesania?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢ Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos a mayoristas?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos de algodén nativo han realizado exportaciones con ayuda
de broker?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos cuentan con envases para comercializar sus productos?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢ Considera que es muy importante presentar los productos artesanales con un envase?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos deben utilizar un embalaje para comercializar sus
productos?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos deberian contar con embalajes para transportar sus
productos?

a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Los productos artesanales producidos deberian contar con etiquetado?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

42



27.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

¢Las asociaciones de artesanos conocen como debe realizarse el etiquetado de un
producto?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos de algodén nativo han participado en ferias comerciales
internacionales?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos de algodon nativo han sido invitados a participar en ferias
comerciales internacionales?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos han sido participe de Misiones comerciales?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢ El estado promueve y brinda asistencia para participar en ferias y misiones comerciales?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos Promocionan sus productos por redes sociales?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos han sido capacitados para utilizar mecanismos digitales
para promover sus ventas?
a) En desacuerdo b) Indiferente ¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos cuentan con una pagina Web?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢ Si las asociaciones de artesanos tuvieran la oportunidad de participar en capacitaciones
para conocer el uso de las redes sociales, asistirian?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos de manera directa?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢ Considera que es mejor que vender sus productos personalmente y no a través de
intermediarios?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos Comercializan sus productos con intermediarios?
a) En desacuerdo b) Indiferente c) De acuerdo

¢ Las asociaciones de artesanos Confian en intermediarios para vender sus productos?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo

¢Las asociaciones de artesanos estarian dispuestos a trabajar con intermediarios para

exportar sus productos?
a) En desacuerdo b) Indiferente c¢) De acuerdo
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ANEXO 3. FICHA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS
TITULO DE LA TESIS: Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodon nativo, en

la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo — Lambayeque.

. OBSERVACIONES
CRITERIOS DE EVALUACION YIO
] ] RECOMENDACIONES
wlz RELACION RELACION RELACION RELACION ENTRE EL
2 | 8 TEMS ENTRE LA ENTRE LA ENTRE EL ITEMY LA OPCION
=z INDICADOR variaBLE Y - PMERSION | picapor | DE RESPUESTA (Ver
| = LA DIMENSION Y EL ITEM .
o INDICADOR adjunto)
Sl NO SI| NO| SI| NO| SI NO
; Las Asociaciones de Artesanos de Algodén Nativo cuentan con un proceso de produccion X X X X
estandarizado?
; Las Asociaciones de Artesanos de Algoddn nativo cuentan con una estructura de costos  bien| X X X X
definida?
Analisis del Producto | Las Asociaciones de Artesanos de Algodén nativo cuentan con una estandarizacion del tiempo| X X X X
de produccion de cada producto?
Q ; Los productos elaborados estan disefiados para satisfacer alguna necesidad del consumidor??| X X X X
= ; Las asociaciones de Artesanos de Algoddn nativo cuentan con capacidad para cumplir con X X X X
§ cualquier pedido?
‘8 ; Las asociaciones de Artesanos de Algoddn nativo analizan a la competencia antes de ofertar X X X X
8 sus productos?
= o Analisis de la Oferta |, Las asociaciones de Artesanos realizan innovaciones en sus disefios y proceso de produccion? X X X X
a § ; Los productos de algodon nativo producidos por las Asociaciones de artesanos cuentan  con| X X X X
2] g elementos que la diferencian de la competencia y los vuelve Unicos?
<Ec < ; Los productos de algodén nativo ofertados por las asociaciones de artesanos cuentan con una| X X X X
RS resentacion atractiva e innovadora?
& % ¢ Las asociaciones de Artesanos realizan un andlisis de los intereses del consumidor? X X X X
<
L w ; Las asociaciones de artesanos conocen los gustos del consumidor? X X X X
Z Andlisis de la Demanda |, 2 3sociaciones de artesanos elaboran sus productos en funcion a las preferencias de su X X X X
o consumidor?
E ; Las asociaciones de artesanos cuentan con una estrategia de fijacion de precios? X X X X
Q ¢ Al fijar el precio de sus productos las asociaciones de artesanos analizan la competencia? X X X X
=<
L ; Las asociaciones de artesanos toman en cuenta el mercado al que dirigen sus productos para| X X X X
fijar el precio?
Andlisis de los Precios |¢,Las asociaciones de artesanos consideran el valor cultural e histdrico al fijar el precio de sus X X X X
productos?
; Generalmente las asociaciones de artesanos comercializan sus productos con clientes finales?| X X X X
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i Los productos fabricados por las asociaciones de artesanos son comercializados en tiendas X X X X
especializadas de artesania?
Canales de Distribucion |; Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos a mayoristas? X X X X
; Las asociaciones de artesanos de algoddn nativo han realizado exportaciones con ayuda de X X X X
broker?
8 ; Las asociaciones de artesanos cuentan con envases para comercializar sus productos? X X X X
3 Envase - -
B8 ; Considera que es muy importante presentar los productos artesanales con un envase? X X X X
5 i Las asociaciones de artesanos deben utilizar un embalaje para comercializar sus productos? X X X X
o
5 Embalaje ; Las asociaciones de artesanos deberian contar con embalajes para transportar sus productos?| X X X X
© - - -
< ¢ Los productos artesanales producidos deberian contar con etiquetado? X X X X
=3 .
§ Etiquetado ¢ Las asociaciones de artesanos conocen como debe realizarse el etiquetado de un producto? X X X X
¢ Las asociaciones de artesanos de algodén nativo han participado en ferias comerciales X X X X
internacionales?
£ Ferias Comerciales |;Las asociaciones de artesanos de algoddn nativo han sido invitados a participar en ferias X X X X
3 comerciales internacionales?
£ Misiones ¢Las asociaciones de artesanos han sido participe de Misiones comerciales? X X X X
3 Comerciales ¢ El estado promueve y brinda asistencia para participar en ferias y misiones comerciales? X X X X
=
8 ¢ Las asociaciones de artesanos Promocionan sus productos por redes sociales? X X X X
o
g ¢Las asociaciones de artesanos han sido capacitados para utilizar mecanismos digitales X X X X
a ) para promover sus ventas?
Presenc'? eln Redes [~ 1 as asociaciones de arfesanos cuentan con una pégina Web? X X X X
soclales
¢ Si las asociaciones de artesanos tuvieran la oportunidad de participar en capacitaciones X X X X
para conocer el uso de las redes sociales, asistirian?
° ¢Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos de manera directa? X X X X
§ Canal Directo ¢ Considera que es mejor que vender sus productos personalmente y no a través de X X X X
g intermediarios?
= ¢Las asociaciones de artesanos Comercializan sus productos con intermediarios? X X X X
§ ¢Las asociaciones de artesanos Confian en intermediarios para vender sus productos? X X
Q
< ) ¢ Las asociaciones de artesanos estarian dispuestos a trabajar con intermediarios para X X X X
Canal Indirecto exportar sus productos?
Grado y Nombre del Experto: DOCTOR. DANTE del experto : ROBERTO FAILOC PISCOYA

(C Z/ZK&[C PLLL ).

T Ddarike R 7 ;zzloc PLscoy
Coleglo de Abogados de’Lambayeque - 6333
ABOGADO

EXPERTO EVALUADO
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ANEXO 4. INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algodon nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo —

Lambayeque.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
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3. TESISTA:

Br. : Edwin Yolmer Heredia Sanchez

4. DECISION:
Después de haber revisado el instrumento de recoleccién de datos, procedié a

validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,

permitira recoger informacién concreta y real de la variable en estudio, coligiendo

Su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: SI X NO
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!
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ANEXO 5. FICHA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

TITULO DE LA TESIS: Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodon nativo, en
la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo — Lambayeque.

OBSERVACIONES
Y/O
CRITERIOS DE EVALUACION
w = RECOMENDACION
3 | 2 ES
E & INDICADOR ITEMS RELACION | RELACION RELACION ENTRE EL
< % ENTRE LA ENTRE LA RELACION ENTRE | ITEMY LA OPCION
VARIABLE Y [DIMENSIONY |EL INDICADOR Y EL| DE RESPUESTA (Ver
LA EL iTEM instrumento detallado
DIMENSION | INDICADOR adjunto)
Sl NO | SI NO Sl NO | SI NO
;,Las Asociaciones de Artesanos de Algodén Nativo cuentan con un proceso de produccion X X X X
estandarizado?
;,Las Asociaciones de Artesanos de Algoddn nativo cuentan con una estructura de costos  biej] X X X X
o definida?
E Analisis del Producto |¢,Las Asociaciones de Artesanos de Algodén nativo cuentan con una estandarizacion del tempq X X X X
s de produccién de cada producto?
3 1 Los productos elaborados estan disefiados para satisfacer alguna necesidad del consumidor?| X X X X
o) ;,Las asociaciones de Artesanos de Algodén nativo cuentan con capacidad para cumplir con X X X X
9 cualquier pedido?
E Ke} ;,Las asociaciones de Artesanos de Algodén nativo analizan a la competencia antes de ofertar | X X X X
S 8 sus productos?
<Ei 2 Analisis de la Oferta  |¢,Las asociaciones de Artesanos realizan innovaciones en sus disefios y proceso de produccion X X X X
= § ;,Los productos de algoddn nativo producidos por las Asociaciones de artesanos cuentan  co| X X X X
= 3 elementos que la diferencian de la competencia y los vuelve Gnicos?
% a ;,Los productos de algodon nativo ofertados por las asociaciones de artesanos cuentan con unj X X X X
=] resentacion atractiva e innovadora?
3 i Las asociaciones de Artesanos realizan un andlisis de los intereses del consumidor? X X X X
Q ; Las asociaciones de artesanos conocen los gustos del consumidor? X X X X
'no_c Andlisis de la Demanda |; | a5 as0ciaciones de artesanos elaboran sus productos en funcion a las preferencias de su X X X X
& consumidor?
L ; Las asociaciones de artesanos cuentan con una estrategia de fijacion de precios? X X X X
2 Al fijar el precio de sus productos las asociaciones de artesanos analizan la competencia? X X X X
Andlisis de los Precios |¢,Las asociaciones de artesanos toman en cuenta el mercado al que dirigen sus productos par| X X X X
fijar el precio?
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; Las asociaciones de artesanos consideran el valor cultural e histérico al fijar el precio de sus X X X X
productos?
1, Generalmente las asociaciones de artesanos comercializan sus productos con clientes finales| X X X X
1 Los productos fabricados por las asociaciones de artesanos son comercializados en tiendas X X X X
especializadas de artesania?
; Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos a mayoristas? X X X X
Canales de Distribucion |; | 2¢ 5sociaciones de artesanos de algodon nativo han realizado exportaciones con ayuda de | X X X X
broker?
£ £ ;,Las asociaciones de artesanos cuentan con envases para comercializar sus productos? X X X X
3 nvase - -
B8 2, Considera que es muy importante presentar los productos artesanales con un envase? X X X X
5 ;,Las asociaciones de artesanos deben utilizar un embalaje para comercializar sus productos? X X X X
© H . . . "
s Embalaje ;,Las asociaciones de artesanos deberian contar con embalajes para transportar sus productos| X X X X
§  Los productos artesanales producidos deberian contar con etiquetado? X X X X
Q 3 " . . .
é’ Etiquetado ; Las asociaciones de artesanos conocen como debe realizarse el etiquetado de un X X X X
producto?
¢ Las asociaciones de artesanos de algodén nativo han participado en ferias comerciales X X X X
internacionales?
2 Ferias Comerciales |;Las asociaciones de artesanos de algoddn nativo han sido invitados a participar en ferias X X X X
3 comerciales internacionales?
§ Misiones ¢Las asociaciones de artesanos han sido participe de Misiones comerciales? X X X X
3 Comerciales ¢ El estado promueve y brinda asistencia para participar en ferias y misiones comerciales? X X X X
o
8 ¢ Las asociaciones de artesanos Promocionan sus productos por redes sociales? X X X X
o
£ ¢ Las asociaciones de artesanos han sido capacitados para utilizar mecanismos digitales X X X X
a ] para promover sus ventas?
Presencia eln Redes ™1 as asociaciones de artesanos cuentan con una pégina Web? X X X X
soclales
¢ Si las asociaciones de artesanos tuvieran la oportunidad de participar en capacitaciones X X X X
para conocer el uso de las redes sociales, asistirian?
° ¢ Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos de manera directa? X X X X
§ Canal Directo ¢ Considera que es mejor que vender sus productos personalmente y no a través de X X X X
2 intermediarios?
=z ¢Las asociaciones de artesanos Comercializan sus productos con intermediarios? X X X X
§ ¢ Las asociaciones de artesanos Confian en intermediarios para vender sus productos? X X X
Q N
< Canal Indirecto ¢Las asociaciones de artesanos estarian dispuestos a trabajar con intermediarios para X X X X
exportar sus productos?

Grado y Nombre del Experto: Mg. Adm. Dominguez Flores, Rossitain

.
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ANEXO 6. INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algoddn nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo —
Lambayeque.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Exportacion de Artesanias de Algodon Nativo

3. TESISTA:

Br. : Edwin Yolmer Heredia Sanchez

4. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccién de datos, procediéo 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, 02 de noviembre de 2021

LR lb(!'.bl.l.'l

tudh Donungduel Flores

1970%

DNI: DNI 74649273
EXPERTO: DOMINGUEZ FLORES ROSSITAIN
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ANEXO 7. FICHA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

TITULO DE LA TESIS: Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodon nativo, en
la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo — Lambayeque.

CRITERIOS DE EVALUACION
w =2
vl o RELACION | RELACION Ay [RELACION ENTRE EL
2|2 NDICADOR TEMS ENTRELA | ENTRELA | RE-LCON | ITEMYLAOPCION |  OBSERVACIONES
x |4 VARIABLE Y | DIMENSION INDICADOR Y DE RESPUESTA (Ver RECOMENDACIONES
= | a LA Y EL EL ITEM instrumento detallado
DIMENSION | INDICADOR adjunto)
Sl NO Sl NO Sl NO| SI NO
;,Las Asociaciones de Artesanos de Algoddn Nativo cuentan con un proceso de produccion X X X X
estandarizado?
;,Las Asociaciones de Artesanos de Algoddn nativo cuentan con una estructura de costos  bief X X X X
definida?
Analisis del Producto [;Las Asociaciones de Artesanos de Algoddn nativo cuentan con una estandarizacion del tiempq X X X X
g de produccién de cada producto?
E ;,Los productos elaborados estan disefiados para satisfacer alguna necesidad del consumidor?] X X X X
§ i Las asociaciones de Artesanos de Algodén nativo cuentan con capacidad para cumplir con X X X X
8 lcualquier pedido?
8 ; Las asociaciones de Artesanos de Algodén nativo analizan a la competencia antes de ofertar | X X X X
= sus productos?
L § Andlisis de la Oferta  |¢,Las asociaciones de Artesanos realizan innovaciones en sus disefios y proceso de produccion X X X X
2 é ;,Los productos de algodén nativo producidos por las Asociaciones de artesanos cuentan  col X X X X
<E( ° elementos que la diferencian de la competencia y los vuelve Unicos?
@ Z ;,Los productos de algodon nativo ofertados por las asociaciones de artesanos cuentan con un{ X X X X
E |3 resentacion atractiva e innovadora?
j i} ; Las asociaciones de Artesanos realizan un andlisis de los intereses del consumidor? X X X X
2 ;,Las asociaciones de artesanos conocen los gustos del consumidor? X X X X
2 Andlisis de la Demanda [, ¢ asociaciones de artesanos elaboran sus productos en funcion a las preferencias de su X X X X
= lconsumidor?
% ; Las asociaciones de artesanos cuentan con una estrategia de fijacion de precios? X X X X
o
] ¢ Al fijar el precio de sus productos las asociaciones de artesanos analizan la competencia? X X X X
i Las asociaciones de artesanos toman en cuenta el mercado al que dirigen sus productos par| X X X X
Analisis de los Precios [iiar e precio?
; Las asociaciones de artesanos consideran el valor cultural e histérico al fijar el precio de sus X X X X
productos?
i, Generalmente las asociaciones de artesanos comercializan sus productos con clientes finales| X X X X
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;,Los productos fabricados por las asociaciones de artesanos son comercializados en tiendas X X X X
especializadas de artesania?
Canales de Distribucion |; Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos a mayoristas? X X X X
; Las asociaciones de artesanos de algodon nativo han realizado exportaciones con ayuda de X X X X
broker?
£ ; Las asociaciones de artesanos cuentan con envases para comercializar sus productos? X X X X
3 Envase - -
B8 1, Considera que es muy importante presentar los productos artesanales con un envase? X X X X
5 ; Las asociaciones de artesanos deben utilizar un embalaje para comercializar sus productos? | X X X X
© H . . . v
s Embalaje ;,Las asociaciones de artesanos deberian contar con embalajes para transportar sus productos| X X X X
§ ¢ Los productos artesanales producidos deberian contar con etiquetado? X X X X
é’ Etiquetado ¢ Las asociaciones de artesanos conocen como debe realizarse el etiquetado de un X X X X
producto?
¢ Las asociaciones de artesanos de algodén nativo han participado en ferias comerciales X X X X
internacionales?
£ Ferias Comerciales |;Las asociaciones de artesanos de algodon nativo han sido invitados a participar en ferias X X X X
3 comerciales internacionales?
£ Misiones ¢Las asociaciones de artesanos han sido participe de Misiones comerciales? X X X X
3 Comerciales ¢ El estado promueve y brinda asistencia para participar en ferias y misiones comerciales? X X X X
=
8 ¢ Las asociaciones de artesanos Promocionan sus productos por redes sociales? X X X X
o
g ¢ Las asociaciones de artesanos han sido capacitados para utilizar mecanismos digitales X X X X
a ) para promover sus ventas?
Presencia eln Redes |~ T4 asociaciones de artesanos cuentan con una pagina Web? X X X X
sociales
¢ Si las asociaciones de artesanos tuvieran la oportunidad de participar en capacitaciones X X X X
para conocer el uso de las redes sociales, asistirian?
° ¢ Las asociaciones de artesanos comercializan sus productos de manera directa? X X X X
§ Canal Directo ¢ Considera que es mejor que vender sus productos personalmente y no a través de X X X X
g intermediarios?
=z ¢Las asociaciones de artesanos Comercializan sus productos con intermediarios? X X X X
% ¢Las asociaciones de artesanos Confian en intermediarios para vender sus productos? X X X X
Q
< ] ¢Las asociaciones de artesanos estarian dispuestos a trabajar con intermediarios para X X X X
Canal Indirecto exportar sus productos?
Grado y Nombre del Experto: Dra. Monica del Pilar Pintado Damian /
’ / 4
s rd
— \
- 7 ==
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ANEXO 8. INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algodon nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo —

Lambayeque.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Exportacion de Artesanias de Algodon Nativo

3. TESISTA:

Br.: Edwin Yolmer Heredia Sanchez

4. 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: S| X NO
Chiclayo, 2 de noviembre de 2021

Dra. Monica del Pilar Pintado Damian
DNI- 42406433



ANEXO 9. AUTORIZACION PARA REALIZAR INVESTIGACION

Tt GOBIERNO REGIONAL LAMBAYEQUE

j 3 ; GERENCIA REGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO
NI e CHICLAYO

Id seguridad: 2942576

Afio del Bicentenario del Perd: 200 Afios de Independencia Chiclayo 02 noviembre 2021

OFICIO 000526-2021-GR.LAMB/GERCETUR [4006393-0]

Dra. Mercedes Alejandrina Collazos Alarcén
JEFA EPG-UCV-CH
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC

ASUNTO: Autorizacion para realizar Investigacion

REFERENCIA: Solicitud de Fecha 02 de Noviembre 2021 [4006393-0]

Es grato dirigirme a usted, con la finalidad de expresarle mi cordial saludo y en atencién al documento de la referencia,
comunicarle que el Sr. EDWIN YOLMER HEREDIA SANCHEZ, identificado con D.N.I. N° 73603462 alumno del lll ciclo de
estudios del Programa de Posgrado con menciéon Maestria en Gestion Publica, de la Universidad Cesar Vallejo SAC, ha

sido aceptado para realizar la investigacion Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algodon nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque.

Sin otro particular, es propicia la ocasion para expresarle las muestras de mi especial consideracién y estima personal.

1 7
3 /)
Chiclayo, 02 de Noviembrg del 2024/ igsveque
Gerencia Regional e Comargid Extgfiory Turismo
A AA 4

- - -

GERENTE REGIONAL

Av. Saenz Peiia N°838 Chiclayo Teléf. 074-612978  http//turismoregionlambayeque.gob.pe



ANEXO 10. AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU
IDENTIDAD EN LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

~\| UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO [77

AUTORIZACION DE LA ORGANIZACION PARA PUBLICAR SU IDENTIDAD EN
LOS RESULTADOS DE LAS INVESTIGACIONES

Datos Generales

Nombre de la Organizacién: RUC:

Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo — Lambayeque

Nombre del Titular o Representante legal:
Lic. Ulises Harvey Ponte Lopez
Nombres y Apellidos

DNI:

Edwin Yolmer Heredia Sanchez 73603462

Consentimiento:

De conformidad con lo establecido en el articulo 7°, literal “f" del Cédigo de Etica en
Investigacion de la Universidad César Vallejo , autorizo [X ], noautorizo [ ] publicar LA
IDENTIDAD DE LA ORGANIZACION, en la cual se lleva a cabo la investigacion:
Nombre del Trabajo de Investigacion

Estrategias Comerciales para incrementar las Exportaciones de Artesania de Algoddn
Nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo - Lambayeque.
Nombre del Programa Académico: -
Maestria en Gestion delica

Autor: Nombres y Apellidos DNI:

Edwin Yolmer Heredia Sanchez 73603462

En caso de autorizarse, soy consciente que la investigacion sera alojada en el Repositorio
Institucional de la UCV, la misma que sera de acceso abierto para los usuarios y podra ser
referenciada en futuras investigaciones, dejando en claro que los derechos de propiedad
intelectual corresponden exclusivamente al autor (a) del estudio.

Lugar y Fecha: Chiclayo, 02 de Nongm,ggg ﬂ;e\!.?,.qgﬂ;{&ﬁ
Gerencia Regional de Comercio Extgnér y Turismo
1./.; M/}f)
Firma: __"Lic/ Ulises H. Ponlte Lopez
_/+ -GERENTE REGIONAL
Lic/Ulises Harvey Ponle Lopez

Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo - Lambayeque

(*) Cédigo de Etica en Investigacion de la Universidad César Vallejo-Articulo 72, literal * f * Para difundir o publicar los resultados de un
trabajo de investigacién es necesario mantener bajo anonimato el nombre de la institucién donde se llevé a cabo el estudio, salvo elcaso
en que haya un acuerdo formal con el perente o director de la organizacién, para que se difunda la identidad de la institucién. Por ello,

tanto en los proyectos de investigacién como en los informes o tesis, no se debera Incluir la denominacién de la organizacion, pero si serd
necesario describir sus caracterfsticas.

Escaneodo con CamScanner



Estralegias comerciales para incremenlar las exportaciones
de alesania de algodon nalivo, en la Ferencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo ~Lambayeque

Heredia Sanchez, Edwin Yolmer (ORCID: 0000-0002-9898-7135)




Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de
algoddn nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo —
Lambayeque

1. Introduccién

Las presentes estrategias comerciales para incrementar las exportaciones
de artesania de algoddn nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo
-Lambayeque se fundamentan en la teoria que sostiene Quiroa, 2020 donde plantea
procesos sostenibles para lograr posicionar nuestros productos producidos en mercados
potenciales, sin embargo evidentemente en nuestra region Lambayeque se presenta un
escaso apoyo por parte de las instituciones competentes al sector como la GERCETUR
Lambayeque, Cites Sipan, Ministerio de Produccion, Sierra Exportadora, Promperd; en
la difusion y ejecucion de las mismas para poder mejorar los procesos de produccion,
contar con estrategias de promocion y posicionamiento, como en la capacitacion para el

manejo de mecanismos adecuados para incrementar sus ventas.

Por lo tanto, las presentes estrategias comerciales para incrementar las
exportaciones de artesania de algodon nativo serviran como una gran alternativa
innovadora que permitird un desarrollo sostenible a la actividad artesanal de algodon
nativo, debido que estan enfocadas a la mejora de los procesos de produccién, en cuanto
a capacidad y tiempo, un andlisis adecuado de los consumidores de productos

artesanales, asi como estrategias para la promocion, ventas y distribucién de los mismos.

2. Objetivo General
Disefiar las estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de
artesania de algodoén nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo -

Lambayeque.

3. Fundamentacioén
3.1. Tebrica

Las estrategias comerciales son un conjunto de acciones a través del cual una
organizacion pone en practica para hacer conocer un nuevo producto, con el objetivo de
incrementar su cuota de venta o para valorizar su cuota de participacion en el mercado”.
(Quiroa, 2020).



Segun lo que afirma el autor, las estrategias comerciales sirven como
instrumento para contribuir al logro de los objetivos fijados por la organizacién en el
posicionamiento, fortalecimiento o incremento de ventas y a través de ello conseguir un

desarrollo empresarial sostenible.
3.2. Legal

e Leyde Promocion y formalizacion de la micro y pequefia empresa - LEY N°
28015.

e Decreto de Urgencia N° 013-2020, Decreto de Urgencia que promueve el

financiamiento de la MIPYME, Emprendimientos y Startups.

e Decreto Legislativo N° 1332 - Decreto Legislativo que facilita la constituciéon
de empresas a través de los Centros de Desarrollo Empresarial — CDE.

e Resolucion Ministerial N° 210-2021 — MINCETUR, que aprobo el “Protocolo
de implementacién del servicio Capacitaciébn y asistencia técnica en:
gestion empresarial, productividad con innovacion tecnoldgica y para la

internacionalizacion de las empresas, dirigidas a las mujeres”.
e Ley del Artesano y del Desarrollo de la Actividad Artesanal - LEY N° 29073
3.3. Campo

Esta enfocado en los resultados obtenidos de la identificacion del
nivel de las exportaciones de artesania de algodon nativo en la region
Lambayeque, donde se evidencia un gran desconocimiento en las
asociaciones de artesanos de algodén nativo en temas de formalizacion,
promocién, exportacion de sus productos, esto en gran parte se debe a la
falta de presencia de las entidades competentes, éstas razones motivan a
proponer estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de
artesania de algoddn nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior

y Turismo —Lambayeque.

4. Estructura y plan de accion

A continuacion, se presenta las Estrategias comerciales en talleres, asimismo se
plantean recomendaciones que contribuyen a complementar las estrategias para lograr
su eficacia, eficiencia y pertinencia.



Tabla 1

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodoén

nativo (Taller 1)

Estrategias de Formalizacion - etapa inicial

TALLER 1

Diagnostico de la Organizacion

Financiamient

Sesiones Responsable | Objetivo | Dirigido a: Lugar 0
Financiamient
O .
Organizadore
Consumidore s: Desarrollo
S L , Autofinanciado.
Direccion de integral de 13 o
] o Auditorio del Fuente:
Proceso Comercio los factores | asociacione _
_ _ Gobierno Invitaciones a
Interno Exterior — internos y sde _ _ _
Regional — | Universidades
GERCETUR. externos Artesanos Lamb
_ ] ambayequ Publicas
Ejecutores: de la pyme | de Algoddn 4
_ _ e. Privadas de la
Experto en formalizad nativo
Region.
Personal'y Administracion a. d
sus de negocios.
capacidades

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 2

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de

algodon nativo (Taller 2)

Estrategias de Formalizacion - etapa inicial

TALLER 2
Andlisis del Consumidor

Financiamient

Responsabl o o
Sesiones Objetivo Dirigido a: Lugar o)
e
Identificar Organizadores
: Desarrollo
necesidades ) ., ) Autofinanciado.
Direccion de integral de 13 o
Perfil de : o Auditorio del | Fuente:
Comercio los factores | Asociacione _
consumidor : . Gobierno Invitaciones a
Exterior — internos y s de _
Regional — entidades
GERCETUR. | externos de | Artesanos Lamb
. . ambayeque ablicas
.| Ejecutores: la pyme de Algodén P y
Segmentacio ) i privadas.
Experto en formalizada nativo

n de mercado

Administracion

y Marketing.

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 3

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodon
nativo (Taller 3)

Estrategias para el acceso a un mercado internacional

TALLER 3

Desarrollo del Producto

Objetivo Dirigido a: Lugar Financiamiento
Sesiones Responsable
L Organizadores: Desarrollo 13 Auditorio del | Autofinanciado.
Fijacion de
Precios Direccién de Comercio sostenible | asociaciones | Gobierno Fuente:
Exterior - GERCETUR. de los de Regional - | Invitaciones a
Mercado Ejecutores: productos Artesanos | Lambayeque. | Entidades
Objetivo Experto en Comercio para su de Algodon Publicas y
] Exterior y Marketing. exportacion. nativo Privadas de la
Branding

Region.

Fuente: Elaboracion Propia




Tabla 4

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de

algodon nativo (Taller 4)

Estrategias para el acceso a un mercado internacional

TALLER 4
Ventas y Distribucion

Financiamiento

fomercio Exterior

Sesiones Responsable Objetivo Dirigido a: Lugar
Canal ) _
_ . Autofinanciado.
Directo Organizadores:
. L, o Fuente:
Direccion de Identificar el 13 o
Canal _ _ o Auditorio del | Invitaciones a
omercio Exterior canal de Asociaciones _
Detalle Gobierno Universidades
— GERCETUR. acceso a un | de Artesanos Regional
_ ] egional — Pulblicas
Canal Ejecutores: mercado de Algodén Lo y
' . : . ambayeque. | Privadas de la
Mayorista Experto en | internacional. nativo

Region.

Fuente: Elaboracion Propia




5. Cronograma

Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodon

nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo —Lambayeque

MESES
ESTRUCTURA

ESTRATEGIA

TALLERES

SESIONES

Formalizacion

Diagnéstico
dela

Organizacion

Financiamiento

Consumidores

Proceso Interno

Personal y sus

capacidades

- etapa inicial
Identificar
necesidades
Analisis del
Consumidor Perfil de consumidor
Segmentacion de
mercado
Fijacion de Precios X
Desarrollo o
Mercado Objetivo X
del Producto
Branding
Acceso a un
mercado

internacional

Ventas y
Distribucion

Canal Directo

Canal Detalle

Canal Mayorista




Fuente: Elaboracion Propia

Recomendaciones complementarias.

e La Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo debe firmar convenios con
Entidades financieras para facilitar el financiamiento a pequefias empresas
artesanales que tienen como finalidad revalorizar esta actividad ancestral que nos
identifica y transmite nuestra cultura con cada producto.

e Asimismo, debe gestionar a través del MINCETUR y Gobierno Regional de
Lambayeque la apertura de programas de apoyo financiero a las asociaciones y
talleres de artesanos para la elaboracion y comercializacion de sus productos.

e La GERCETUR LAMBAYEQUE junto con las municipalidades de la Region,
deben realizar ferias comerciales de productos artesanales en fechas importantes
como festividades de cada distrito y poder fortalecer la promocion vy
comercializacion a nivel local.

e Asimismo, deberian capacitar a las asociaciones de artesanos en temas de
formalizacién con apoyo de entidades publicas y privadas para incentivarlos a
registrarse como MYPES y junto con PROMPERU contribuir para facilitar el uso
de la marca Peru en cada uno de sus productos y tengan mejor acogida, se
deberia encadenar la publicidad del Turismo con los productos artesanales de
cada region para poder llegar a despertar el interés de mercados potenciales.

e La GERCETUR con apoyo de SUNAT deberia capacitar a los artesanos en el uso
de plataformas digitales para la exportacion de sus productos que cuentan con un
alto valor agregado y son muy valorados en paises desarrollados donde tienen
como tendencia el comprar o consumir productos naturales, que contribuyan al
cuidado del medio ambiente, y qué mejor seria adquiriendo productos artesanales

gue transmiten una parte de nuestra historia, de nuestra cultura.



Estrategias comerciales para incrementar las exportaciones de artesania de algodén
nativo, en la Gerencia Regional de Comercio Exterior y Turismo ~-Lambayeque

. . Estrategias de para
Estrategias Comerciales Estrategias de el acceso a un
Formalizacion mercado
TALLER N° 4

. . - Etapa Inicial internacional
Teoria de (Quiroa, 2020).
Canal Directo

Identificar
necesidades

Fijacion de
Precios

Perfil de
consumidor

Mercado Canal Detalle

Objetivo

Canal

Segmentacion . X
8 Branding Mayorista

de mercado

SESIONES

SESIONES

Personal y
sus capacidades

SESIONES




ANEXO 12. VALIDACION DE PROPUESTA

P Rees Cras e

ﬁ-" UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO POSGRADO

VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA
INCREMENTAR LAS EXPORTACIONES DE ARTESANIA DE ALGODON NATIVO,
EN LA GERENCIA REGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO -
LAMBAYEQUE

Yo, Rocero Salazar, Cesar Ricardo, identificado con DNI N° 44308266, con
Grado Académico de Maestro En Administracion De Negocios - MBA en la
Universidad Cesar Vallejo, con cédigo de inscripcion en SUNEDU N° 051570

Hago constar que he leido y revisado la propuesta Estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional
de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque, correspondientes a la Tesis del mismo
nombre, de la Maestria en Gestion Publica de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiene la siguiente estructura: Introduccion, Objetivo,
Fundamentacion, Estructura y plan de accién, Cronograma.

La propuesta corresponde a la tesis: “Estrategias comerciales para incrementar
las exportaciones de artesania de algoddén nativo, en la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque”.

a. Pertinencia con la investigacion
N° | CRITERIO Sl NO | OBSERVACIONES

1 Pertinencia con el problema, objetivos e

hipétesis de investigacion.

Pertinencia con las variables y dimensiones.

Pertinencia con las dimensiones e indicadores.

Pertinencia con los principios de la redaccion

cientifica (propiedad y coherencia).

Pertinencia con los fundamentos tedricos

Pertinencia con la estructura de Ila

X | X X | X X X

investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el diagnéstico

del problema




b. Pertinencia con la aplicacion

N° | CRITERIO Si NO | OBSERVACIONES

—

Es aplicable al contexto de la investigaciéon

Soluciona el problema de la investigacion

Su aplicacién es sostenible en el tiempo

Es viable en sus aplicacién

gl B WN

Es aplicable a otras instituciones con

X | X| X| X| X

caracteristicas similares

Luego de la evaluacion minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones
respectivas, los resultados son los siguientes:

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Las estrategias planteadas en la investigacion, estan acorde a la realidad de
muchas de las asociaciones de algodén nativo que existen en la Region
Lambayeque, las cuales no tiene un adecuado conocimiento en la gestién
administrativa, desarrollo de productos, marketing, e incluso sistemas de
financiamiento, entre otros. Esta investigacion se muestra como una propuesta
de las actividades que podria realizar el GERCETUR, y asi atreves de un
trabajo conjunto con diversas instituciones lograr mejorar la comercializacion de

los artesanos de algodon nativo.

Chiclayo, 14 de Diciembre del 2021.

Mg. Rocero Salazar, Cesar Ricardo Codigo de registro de Sunedu: 051570
Centro de labores: Universidad Sefior de Sipan, N° de celular: 992713273
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Mg. Rocero Salazar, Cesar Ricardo
DNI. 44308266
EXPERTO
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, VALIDACION DE PROPUESTA
‘T’ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO (JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA
INCREMENTAR LAS EXPORTACIONES DE ARTESANIA DE ALGODON NATIVO,
EN LA GERENCIA REGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO -
LAMBAYEQUE

Yo, Heredia Sanchez, José Roiser, identificado con DNI N° 73603463, con
Grado Académico de Maestro en Administracion De Negocios - MBA en la Universidad
Cesar Vallejo, con codigo de inscripcion en SUNEDU N° 66890

Hago constar que he leido y revisado la propuesta Estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de artesania de algodon nativo, en la Gerencia Regional
de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque, correspondientes a la Tesis del mismo
nombre, de la Maestria en Gestion Publica de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiene la siguiente estructura: Introduccién, Objetivo,
Fundamentacién, Estructura y plan de accion, Cronograma.

La propuesta corresponde a la tesis: “Estrategias comerciales para incrementar
las exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional de Comercio
Exterior y Turismo -Lambayeque”.

a. Pertinencia con la investigacion
t/.) N° | CRITERIO Sl NO | OBSERVACIONES

1 | Pertinencia con el problema, objetivos e | X
hipotesis de investigacion.

Pertinencia con las variables y dimensiones. X

Pertinencia con las dimensiones e X
indicadores.

4 | Pertinencia con los principios de la redaccion | X
cientifica (propiedad y coherencia).

Pertinencia con los fundamentos teéricos X

Pertinencia con la estructura de la| X
investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el diagnéstico X
del problema




b. Pertinencia con la aplicacién
N° | CRITERIO ] NO | OBSERVACIONES

Es aplicable al contexto de la investigacion

Soluciona el problema de la investigacion

Su aplicacién es sostenible en el tiempo

Es viable en sus aplicacién

g AW N -
X| X| X| X| X

Es aplicable a ofras instituciones con

caracteristicas similares

Luego de la evaluacion minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones
respectivas, los resultados son los siguientes:

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

La presente propuesta fundamenta estrategias de marketing aplicables, acorde
ala realidad de las asociaciones de artesanos y GERCETUR, teniendo en cuenta
que las asociaciones de artesanos funcionan como la gran mayoria de micro
empresas en nuestro pais, carecen de preparacion técnica y profesional para
identificar oportunidades comerciales, no cuentan con capacidad de
financiamiento y mucho menos con los conocimientos necesarios para exportar
sus productos; se valora que las estrategias planteadas en la presente propuesta
no planteen una gran inversién econdémica para GERCETUR que podria
descartarse por falta de presupuesto sino que plantea retos alcanzables de
gestion a ftravés de convenios con entidades privadas que puedan
comprometerse a la causa.

OBSERVACIONES: NINGUNA

Chiclayo, 14 de diciembre del 2021

Mg. Heredia Sanchez, José Roiser Cadigo de registro de Sunedu: 66890
Centro de labores: Comercial Frionorte EIRL. / Administrador
N° de celular: 974481413

MBAA—Ieredia Sanchez, José Roiser
DNI. 73603463
EXPERTO
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VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE PROPUESTA ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA
INCREMENTAR LAS EXPORTACIONES DE ARTESANIA DE ALGODON NATIVO,
EN LA GERENCIA REGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO -
LAMBAYEQUE

Yo, Altamirano Fernandez, Victor Joel, identificado con DNI N° 76922715,
con Grado Académico de Maestro En Administracién De Negocios - MBA en la
Universidad Cesar Vallejo, con cédigo de inscripcion en SUNEDU N° 277267

Hago constar que he leido y revisado la propuesta Estrategias comerciales para
incrementar las exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional
de Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque, correspondientes a la Tesis del mismo
nombre, de la Maestria en Gestién Puablica de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiene Ia siguiente  estructura: Introduccion, Objetivo,
Fundamentacion, Estructura y plan de accién, Cronograma.

La propuesta corresponde a la tesis: ‘Estrategias comerciales para incrementar
las exportaciones de artesania de algodén nativo, en la Gerencia Regional de
Comercio Exterior y Turismo -Lambayeque”. p

a. Pertinencia con la investigacién

N° | CRITERIO Si NO | OBSERVACIONES
1 | Pertinencia con el problema, objetivos e
hipétesis de investigacién.

Pertinencia con las variables y dimensiones.

Pertinencia con las dimensiones e indicadores.

Pertinencia con los principios de la redaccion
cientifica (propiedad y coherencia).

Pertinencia con los fundamentos teéricos

Pertinencia con la estructura de Ia
investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el diagnéstico
del problema

X [ X XX XX|X




b. Pertinencia con Ia aplicacion

N° | CRITERIO Sl NO | OBSERVACIONES
1 | Es aplicable al contexto de |a investigacion )<
2 | Soluciona el problema de la investigacion X
3 | Su aplicacion es sostenible en el tiempo X
abi —

4 | Es viable en sus aplicacion X
5 Es aplicable a otras instituciones con

caracteristicas similares X

Luego de la evaluacion minuciosa de la propuesta y realizadas las correcciones
respectivas, los resultados son los siguientes:

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

La propuesta realizada presenta en su contenido exce}lentes altgrnativas.de dsoluc!c:)? para;:l(leci:\; :r:g
sector que considero actualmente no le toman n'!ucha importancia las entidades pul maz,icionamiento
presentan productos muy novedosos con capacld_ad para ser e)_(portados y Iggrar un p? i
internacional, excelente propuesta el buscar relaciones comerciales con entidades tanto pu y

privadas para loarar el desarrollo de la actividad artesanal.

Chiclayo, 14 de Diciembre del 2021.

Mg. Altamirano Fernandez, Victor Joel Cadigo de registro de Sunedu:.. 277 2467
Centro de labores: 7razseec7es . (oromal . pg. f<zendy. N° decelular: 929995 3/9
ALore Méa

Mg. Altamirano Fernandez, Victor Joel
DNI. 76922715
EXPERTO



ANEXO 13. MATRIZ DE CONSISTENCIA

FORMULACION DEL
PROBLEMA

Problema Principal:

2 Camo proponer la
implementacion de estrategias
comerciales para incrementar
las exportacicnes de artesania

de slgodon nativo en ls
Gerencia Regional de
Comercso Exterior y Turismo -
Lambayaqusa?

Problemas especificos:

1. ; Como identificar Ia
situacion actual de las
exportaciones de Artesania
de algoddn nafive de la
Region Lambayequs?

2 £ Qué ectrategias
comerciales se debe
implementar para
incrementar las
exportacicnes de artesania
de algodon nafivo en la
Gerenciz Regional de
Comercio Exterior y Turismo

- Lambayeque

3 ;ComeValidar las
esfrategias comerciales para
incrementar |as exporiacionss
de artesania de algodan
nativo en la GERCETUR
Lambayeque?

CEBJETIVOS DE LA - POBLACION Y EMFOGUE § MIVEL (ALCANCE) ! TECNICA |
INVESTIGACION HIPOTESIS VARIRELES MUESTRA DISENC INSTRUMENTO
Objetivo Principal: HIPOTESIS
. Instrumenito:
Si proponemos la UNIDAD DE ANALISIS neiTme
Pr-::pnnerlla |mp4&n1|!.nta:1c-n de implamentacién POBLACION
. estrategias r.'.-::mermaln__n para de estrategias Cuesfionario
incrementar las exportaciones de comersigles
artesania de algoddn nafivoenla | oo et e Sarvidores Publicos del
Gerencia Regionsl de Comercio exporaciones de VI departamento de
Exterior y Turismo - Lambayegue Artesania de ESTRATEGIAS | Aresaniay Exportacionss
algodén nativo en COMERCIALES deﬂ:h?éfﬁ;%lg -
Objetivos Especificos: Ilq:aegiﬁcéi (5) Diseno de investigacion: Metodos de
1. Idenificar |a situacién | Comercio Exterior Asociaciones de nalists de
actusl de |as exportacionas de y Turismo - Artesanos de Algodon gacion:
Artesania de slgoddn nafivo de la Lambayeque native Inscritos en el _
Regidn Lambayeque Registra Macional de Proyectiva ]
' Artesanos en la Regidn El'j:':j";::* ::'E I’f__i‘“:
Lambayeque E trawis e a Wonica: de la
2. Planificar las estrategias (13) tabulacian do dabos, que
comerciales para incrementar - - w“__f_‘l";_':‘rf:‘::f,‘l‘:'f_:ﬁa;u
las exporiaciones de arlesania HIFOTESIS MUESTRA =7 N ki y Niguras
de algodon nativo en la )
Berencia Regional de Si no proponemos Sarvidores Publicos del
Comercio Exterior y Turismo - | |2 implementscion departamento de . Lo resubados di las
Lambayeque de estrategias VoI Artasaniz y Exportaciones - r—— :_:E:fj::::::-"u"n
comercisles no de [z GERCETUR - software scadislio
incrementars las LAMBAYEQUE andcathi {SPES versitin
3. Validarlas estrategiss exporaciones de | EYPORTACION . 8 ENFOGUE 25)
comerciales pars incrementar El;ﬁg?:ﬂ::m DE ARTESAMNIA S ':’3"'5":::'55m & todas Cuentiat :c:'ln::;l:u.‘:::;:;
las E'HPC'I'IEIGiAI:I'lEE de artezania ls Gerencia DEH_EDN ."-'\E-EIGiEI'.‘il:I.I'IE-E de He e una v 05 ENiratis en s
cesigodioratvoenls | Regonside | Arisancsde aigossn dmiwter s
iZerencia Regional de Comercio Exterior native Inscritos en al esiadisticos desoripivos y
Comercio Exterior y Turisma - vy Turismo - Regisiro Macionzl de diz dspersin con &
Lambayeque Lambayeque. Aresanos en la Region fnalidad de determinar 'os

Lambayegue
(131

nbee ks de Lo vadable an
astndio




ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

ESCUELA DE POSGRADO
MAESTRIA EN GESTION PUBLICA

Declaratoria de Originalidad del Autor

Yo, HEREDIA SANCHEZ EDWIN YOLMER estudiante de la ESCUELA DE POSGRADO
del programa de MAESTRIA EN GESTION PUBLICA de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO SAC - CHICLAYO, declaro bajo juramento que todos los datos e informacion
gue acompafian la Tesis titulada: "ESTRATEGIAS COMERCIALES PARA
INCREMENTAR LAS EXPORTACIONES DE ARTESANIA DE ALGODON NATIVO, EN
LA GERENCIA REGIONAL DE COMERCIO EXTERIOR Y TURISMO -LAMBAYEQUE",
es de mi autoria, por lo tanto, declaro que la Tesis:

1. No ha sido plagiada ni total, ni parcialmente.

2. He mencionado todas las fuentes empleadas, identificando correctamente toda cita
textual o de parafrasis proveniente de otras fuentes.

3. No ha sido publicada, ni presentada anteriormente para la obtencién de otro grado
académico o titulo profesional.

4. Los datos presentados en los resultados no han sido falseados, ni duplicados, ni

copiados.

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

César Vallejo.

Nombres y Apellidos Firma

HEREDIA SANCHEZ EDWIN YOLMER . - )
Firmado digitalmente por:
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Caddigo documento Trilce: INV - 0509321

oo INVESTIGA
.m'. Uucv



