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RESUMEN

El presente informe de investigacion se enfoca en elaborar estrategias de promocion para
la comercializacion de productos artesanales de algodon nativo en la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pdmac, tuvo por finalidad proponer
estrategias de promocion para que los productos artesanales de algodon nativo sean
conocidos a nivel local, regional y nacional de tal manera que contribuya a mejorar su
comercializacion. La investigacion tiene como objetivo principal “Elaborar estrategias de
promocion para la comercializacion de los productos artesanales de algodon nativo”. Los
objetivos especificos son: Identificar los productos artesanales de algodon nativo, evaluar
el estado promocional de los productos artesanales de algodén nativo empleados por las
artesanas, disefiar las estrategias de promocién para la comercializacion de los productos
de artesanales de algoddn nativo, validar las estrategias de promocion para la
comercializacion de los productos artesanales de algodon nativo. La investigacion se
desarrollo de caracter descriptivo causal con una muestra de 4 representantes de las
asociaciones de artesania, 2 expertos conocedores de la actividad artesanal y 224 turistas.
Se aplicd los instrumentos de cuestionarios y una entrevista. Los resultados del
cuestionario y entrevista en la variable promocion fueron que el 50% de las asociaciones
artesanales no utiliza medios de comunicacidn para promocionar sus productos y el 75%
de las asociaciones no ha participado en ferias; los expertos indicaron que las actividades
que se han realizado para promocionar y comercializar productos han sido Unicamente
ferias; los turistas manifestaron con un 45,1% que el medio que utiliza con mas frecuencia
para informarse es el internet. En cuanto a la variable de comercializacién, los resultados
fueron que el 100% de las asociaciones artesanales no cuentan con alianzas con empresas
para la venta de sus productos artesanales; los expertos manifestaron que solo una
asociacion artesanal esta trabajando con la empresa Imar Costa Norte para recibir el apoyo
del Mincetur en temas de articulacion comercial, por otra parte los turistas indicaron con
un 35,7% que le gustaria que la artesania de algodén nativo se encuentre a la venta en

internet y en un 27.7% indicaron que les gustaria adquirir la artesania en aeropuertos.

PALABRAS CLAVE: Algodén nativo, artesania, promocion.



ABSTRAC

This research report focuses on the development of strategies to promote the
commercialization of handicraft products of native cotton in the buffer zone of the Historic
Forest Sanctuary of PGmac. The purpose of this research report was to propose strategies
to promote native cotton handicraft products at local, regional and national levels in such
a way as to contribute to improving their marketing. The main objective of the research
is "To develop strategies of promotion for the commercialization of the handmade
products of native cotton”. The specific objectives are: To identify the native cotton
handicraft products, to evaluate the promotional status of native cotton handicrafts used by
artisans, to design promotional strategies for the commercialization of native cotton
handicraft products, to validate the strategies of Promotion for the commercialization of
handicraft products of native cotton. The research was carried out in a descriptive and
causal way, with a sample of 4 representatives of the craft associations, 2 experts who
were familiar with the craft activity and 224 tourists. Questionnaire instruments and an
interview were applied. The results of the questionnaire and interview in the variable
promotion were that 50% of craft associations do not use media to promote their products
and 75% of associations have not participated in fairs; The experts indicated that the
activities carried out to promote and market products have been trade fairs only; The
tourists showed with 45.1% that the medium that uses more frequently to inform itself is
the internet. As for the marketing variable, the results were that 100% of the craft
associations do not have alliances with companies for the sale of their craft products; The
experts said that only a craft association is working with the company Imar Costa Norte
to receive the support of Mincetur in matters of trade articulation, on the other hand,
tourists indicated with 35.7% that they would like the native cotton handicraft to be Find
the sale on the internet and in 27.7% indicated that they would like to acquire crafts in

airports.

KEYWOORDS: Native cotton, crafts, promotion
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica

Hoy en dia gran parte del éxito de toda empresa depende de la formulacién de
estrategias de promocién muy bien alboradas, en un mundo muy globalizado donde
existen clientes cada vez mas exigentes que buscan estimulos para adquirir mas que
un excelente producto, es por eso que a las empresas les resulta esencial realizar algln
tipo de promocién, con el fin de crear conciencia en el consumidor sobre determinados

productos y las caracteristicas del mismo.

La comercializacion, con el pasar del tiempo ha tenido como Unico objetivo hacer
llegar al consumidor final distintos productos, es por ello que empresas buscan
constantemente herramientas que permitan hacer llegar sus productos a escenarios que
garanticen una venta exitosa. Para el caso de la artesania, gestores (CITE, GERCETUR)
relacionados a la presente actividad saben que esta conformada cpor una poblacion de
bajos recursos econdémicos, los cuales no cuentan con la suficiente capacidad econémica
para desarrollar la comercializacion de sus productos individualmente, es por esta razén
que se ven en la necesidad de recibir el apoyo financiero por parte de instituciones
publicas y privadas con la finalidad de crear centros o alianzas de ventas que permitan

exponer sus productos ante sus clientes.

En la actualidad la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de
Pdmac cuenta con asociaciones que elaboran productos artesanales de algodén nativo,
siendo un sector que va progresando paulatinamente, es por ello que la promocion del
mismo es de vital importancia para su desarrollo, ya que permite que tanto el mercado
local, regional, nacional e internacional se informe, conosca y recuerde la existencia de
estos productos artesanales, asi como también la importancia y valor que estos representan
para la region y el pais, ya que son productos diferentes elaborados con el material de
algodon nativo, fibra natural existente inicamente en la region. Para contribuir a la mejora
de esta problematica se pretende elaborar estrategias de promocién que permita que los
productos artesanales de algodon nativo se conozcan, mejorando sus acabados para que

aumente su porcentaje de comercializacion.
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1.1.1. En el contexto internacional

En Espafia, Consultora Algida (2013), investig6 acerca de un estudio de mercado
sobre producciones artesanales en los territorios que componen la accién conjunta de
cooperacion “Artesanos Rurales Andaluces”; en los estudios realizados se encontrd las
dificultades que limitan el desarrollo del sector artesanal, asi como también el acudo a
profesionales para resolver dichas limitaciones, entre los principales problemas
encontrados que impiden el incremento de ventas de los productos artesanales tenemos
con un 38.5% la dificultad de acceder al mercado, es decir la escasez de diversificacion
en los canales de venta, por ejemplo no utilizan la venta de sus productos a través de
medios electronicos también Ilamado e-commerce, por otro lado el 65% de artesanos
coincide que necesitan realizar actividades para mejorar la promocion de sus productos,
teniendo en cuenta este y el punto anterior podemos percibir la preocupacion del sector
por la comercializacion de sus productos artesanales, por ultimo con un 100% de
artesanos encuestados encontramos que no acuden a profesionales externos en temas de
marketing, ya que la falta de ventas de sus productos no les permite solventar dichas
asesorias, por lo que limita el crecimiento de sus ventas y posicionamiento de sus
productos.

En Espafia, Ministerio de Industria, Turismo y Comercio (2012) investigé acerca
de la competitividad del sector artesano en Espafia, teniendo como fin contribuir a valorar
su importancia socioecondmica y seguir mejorando las politicas que sirven de apoyo al
sector artesanal, segin los estudios realizados se pudo obtener que en el uso de
tecnologias de informacidn y comunicacion para que los artesanos puedan comercializ ar
sus productos, si bien es cierto el 70% tiene acceso a internet, no todos cuentan con
presencia en laweb, es decir solo el 33.2% cuenta con una pagina web propia; en el punto
de innovacion, el 56.2% sefial6 que carecen de financiamiento para el desarrollo de
nuevos productos, el 49.8% indico que no elabora nuevos productos debido a que temen
que no cubra sus costos; en cuanto a canales de comercializacion e internacionalizacion,
los artesanos suelen vender sus productos directamenteal cliente, el 51.5% directamente
desde su taller y el 17.5% en tienda propia, en cuanto a internacionalizacion, el 26.6% no
exporta porque no cuenta con la informacion necesaria y el 19.9% no cuenta con la

financiacion adecuada para implementar el proceso de internacionalizacion.
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En Espafia, Consejeria de Turismo y Comercio (2016) realizd un estudio de
Artesania en Aragon con el fin de identificar las necesidades y oportunidades de las
pequefias y medianas empresas artesanales, en los diferentes estudios realizados indicaron
que el 68% de empresas artesanales tienen acceso a internet, sin embargo sélo el 30%
utiliza programas de gestion de bases de clientes y programas de compra y ventas, es decir
internet es usado como una herramienta para vender sus productos pero solo de manera
minoritaria, ya que solo el 29% hace uso de este medio de formacion, es decir que a pesar
que las barreras de entradas tecnoldgicas ha disminuido ain no utilizan canales de
comercializacion tal como lo reflejan los estudios realizados ya que solo el 34.1% cuenta
conweb propiay el 19.8% en portales de internet especializados en la promocion y venta
de artesania.

1.1.2. En el contexto latinoamericano

En Chile el Consejo Nacional de la Cultura y las Artes (2015) mediante el
documento denominado Politica de fomento de las artesanias investigo estrategias de
promocion y comercializacion con el fin promover el desarrollo y valoracion de la
artesania para el afio 2015. El presente documento da cuenta de las necesidades que
presenta la artesania, las cuales requieren de orientacidn que permita mejorar su trabajo;
uno de los objetivos era contrarrestar la problematica que afectaba el desarrollo de la
artesania, en donde se encontro la falta de valoracién y reconocimiento por parte de
comunidad, las bajas condiciones productivas de a la presente actividad, lo cual no
permitia que las nuevas personas se integren a esta disciplina y la competencia en
mercado donde se ofrecia artesania de bajo costo y se creaba la problematica de
comercializacion de bajo precio que afectaba la calidad; a nivel educativo se encontr6 que
no existia mecanismos e instituciones que permita la mejora constantes en temas de
técnica y perfeccionamiento de sus productos; en temas de comercializacion y promocion
los principales problemas encontrados fueron que el trabajo de los artesanos Unicamente
lo realizaban en su hogar lo cual era una limitante que no permitia proyectar su trabajo
fuera de su lugar de origen, teniendo como Unico canal de distribucién el mercado interno
como ferias y muestras regionales de artesanias, lo cual conllevaba que la presencia de la
artesania en el mercado internacional sea baja, ademas que los canales de
comercializacion y distribucion no siempre contaban con buenos mecanismos de soporte
ya que muchas veces tenias que compartir espacios de poca infraestructura y mal

organizada, lo cual conllevaba a que la artesania se presentard en malas condiciones.
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En México, el Centro de estudios sociales y de opinion publica (2013) realizé
un foro denominado. Las artesanias en México. Situacién actual y retos. En el foro se
abordo la problematica que presenta el trabajo del artesano, el cual se realizé6 mediante una
discusion abierta en la que participaron especialistas y representantes de asociaciones
relacionados a la actividad artesanal, dentro de los distintos comentarios que se realizaron
se encontro que los artesanos no cuentan con un sistema de educacion que contribuyan a
la ensefianza formal de la presente actividad a pesar de que el pais cuenta con una riqueza
de variedad de productos artesanales a la que no se les da un uso adecuado, por otro lado
se menciond el regateo de precios, donde se veia una artesania menospreciada, ademas que
contaban como Unico punto de venta centros comerciales, ni si quiera las instituciones
representantes trabajaba alianzas para que la artesania se puede vender en museos o en
galerias a algun otro punto de venta merecedor para la exposicion de los productos
artesanales mexicanos; si bien la artesania tenia buena acogida en mercado local, regional
y nacional, pero para el mercado exterior era bajo ya que las entidades que planificaban el
comercio internacional no eran entidades especializadas y esto no permitia que la
artesania se desarrolle de manera adecuada.

En Colombia, Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (2015) mediante el
Programa de fortalecimiento productivo y empresarial para los pueblos indigenas en
Colombia, en su linea de atencion artesanal, buscaba como fin fortalecer las actividades
productivas de los artesanos en desarrollo humano, disefio e innovacién, produccion y
comercializacion, la problematica que se pudo identificar fue de que los artesanos
necesitan un lugar apropiado para la elaboracién de sus productos, asi como herramientas
adecuadas para mejorar el acabado final del producto, asi mismo carecen de experiencia
en la comercializacién de sus productos, es decir no tienen definido una politica de precios
adecuados, una marca establecida, puntos de venta estratégicos y desconocen de las
técnicas de venta que pueden implementar para aumentar sus ingresos, por otro lado la
participacion en ferias es muy baja lo que ocasiona que sus productos no sean difundidos,

tengan bajas ventas y no lleguen a sus clientes potenciales.
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1.1.3. En el contexto nacional

En Puno, Dellavedova (2012) a través del proyecto Fortalecimiento de la cadena
de produccién de artesanias de la region de Puno, donde se buscaba implementar un
sistema que promueva la mejora de la competitividad de las Pymes de artesania textil, en
una de las fases del proyecto se realizd un diagndstico que permitio identificar las
principales dificultades que abordaban la ejecucion del sistema, si bien es cierto que la
region de Puno se concentra una gran actividad textil debido a su gran riqueza alpaquera,
la cual representa el 68.35% de la oferta de fibra de alpaca del total del pais, pero que a
pesar del gran potencial textil de Puno las Pymes del sector artesanal aun tienen
deficiencias en temas de comercializacion esto se debid a que el sector tenia limitado
acceso a informacion de mercados, lo cual dificultaba que estén actualizados en
oportunidades de negocios y ademas no permitia posicionar la artesania punefia y
dificultaba que sea conocida en el mercado exterior, por otra parte tenian limitado acceso
al mercado, lo cual no permitia que las pymes se desarrolles o adopten ventajas
competitivas que les permita competir con la competencia en este rubro, también lo que
complicaba la venta de productos textiles era la baja comunicacion con comercializadores
esto se debia a que los representantes de las pymes muchas veces carecian de experiencia
en negociaciones y esto no permitia que la artesania se desarrolle.

En Cuzco, Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2012) mediante el
programa de competitividad desarrollo de exportaciones de artesanos textiles del Cuzco:
equidad de género, emprendimiento e inclusion en el desarrollo comercial buscaba
orientar la implementacién de modelos asociativos que permita relacionarse con
operadores comerciales en el mercado nacional e internacional, esta iniciativa surge
porque en la region del Cuzco antes del desarrollo del proyecto, a la artesania se
consideraba como una actividad cotidiana y comun, cuya produccion solo se daba mas
que en ambito local, ademas para ese entonces, de las cinco asociaciones existentes solo
una habia asistido a ferias internacionales lo que traia como consecuencia que estos
artesanos desarrollen su actividad en un mercado pequefio, por otro lado se presentaba
que los artesanos desconocian la existencia de la demanda nacional e internacional, lo que
traia como consecuencia que desarrollen su actividad en un catalago de productos
limitados, es decir que elaboraban productos bajo un mismo enfogue sin tener en cuenta
las caracteristicas de la demanda. Es por eso que se plantea este proyecto con el fin de
elevar la competitividad, oferta exportable y apertura comercial de tal manera que se

aproveche las oportunidades de ingreso a los mercados.
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En el Distrito de Putimarca — Cuzco, Gallardo e Ita (2013) a través de la
Asociacion ecoldgica, tecnolégica y cultura en los Andes realizaron un mapeo
participativo del mercado de artesanias textiles con la finalidad de mejorar las condiciones
de comercializacion de los productores alpaqueros y artesanales del distrito de Putimarca,
el mapeo se realizé entrevistando a los diferentes actores vinculados en la produccion y
comercializacion de la cadena textil del distrito de Putimarca, tales como: representantes
de empresas publicas y artesanos, ademas también se realiz6 talleres participativos, los
cuales permitieron identificar puntos criticos del negocio de la artesania, se encontro a los

canales de comercializacion diversificados y sin demanda sostenida, es decir que la

oferta de productos era limitada y ademas que la oferta de servicios de artesania y turismo
carecian del trabajo conjunto; por otra parte se encontré un débil nivel de organizacién
de artesanas, limitante que no permitia que las artesanas trabajen en equipo bajo la
supervision de una central de asociaciones que permita establecer objetivos y garantizar
el desarrollo de la actividad artesanal; en cuanto a la promocidn encontraron que esta se
trabajaba de manera desarticulada, es decir carecian de un plan de trabajo donde se
incluya comisiones, responsables de la revision de los instrumentos de promocién, esto

generaba que la actividad se desarrolle de maneradesordenada.

1.1.4. En el contexto local

De acuerdo a lo investigado por las tesistas en la zona de amortiguamiento del
Santuario Historico Bosque de PGmac encontramos a cuatro asociaciones que elaboran
productos artesanales de algodon nativo, tenemos en Poma Il a la asociacion “Manos con
talento”, a cargo de la sefiora Betty Zapata, y también a la asociacion “Turismo y
Artesania Sican Pomac”, a cargo de la sefiora Rosa Asalde; en Santa Rosa, Las Salinas se
encuentra la asociacion “Sican Jem” a cargo de la sefiora Catalina Asalde Bances y con
los mismos afines también se encuentra en Jotoro a la Asociacion de Artesanas “Sican
Pémac”, pero que a pesar de que elaboran productos artesanales de algodon nativo con
gran valor para nuestra region y pais, estas presentan problematicas que limita su
desarrollo. Si bien se sabe la practica de la artesania son costumbre heredades de nuestros
antepasados y que se transmiten de padres a hijos, pero la realidad hoy en dia es que los
jovenes no se quieren involucrar en esta actividad, yasea porque lo consideran sin ningdn
fin econdmico y buscan otras alternativas fuera de su lugar de origen.

Si bien es cierto en el afio 2010 Caritas Peru a atraves del proyecto denominado
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Desarrollo de capacidades de comunidades de la agroindustria, investigacion
arqueoldgica ydel turismo sostenible, se desarrollaron actividades relacionados con el
algoddn nativo, artesania textil y arqueologia la cual tuvo como objetivo potenciar las
capacidades de hombres y mujeres, y generacion de ingresos mediante el uso de recursos
de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de POmac, en este proceso
junto con realizacién de 15 talleres sobre cursos textiles, 16 talleres de corte y confeccion,
se fortalecio una red de asociaciones artesanales ““ Asociacion de Artesanos Manos con
Talento” a través de un manual operativo, la cual permitié que trabajen de manera formal
inscritas en la SUNAT, ademas se capacitaron a las socias en el uso de algodon nativo
para la confeccion de prendas, y se logr6 posicionar como una de las mejores asociaciones
de la zonas, pero con beneficios a corto plazo. En la actualidad no es la Gnica asociacion
que elabora productos artesanales de algoddn nativo, como ya se habia mencionado
existen cuatro asociaciones que carecen en temas de difusion y posicionamiento tanto en
el &mbito local, regional como nacional, limitante que se refleja en el bajo indice de sus
ventas.

El apoyo que reciben las asociaciones de artesania de la zona de amortiguamiento
del Santuario Historico Bosque de Pémac es directamente de instituciones publicas como
el SERNANP y el Cite Sipan, cuyo principal problema que afecta hoy en dia a este tipo de
instituciones es el limitado capital que administran, esto se refleja en las pocas
capacitaciones que recibe la mayoria de las asociaciones, esa es otra limitante ya que el
trabajo solo se concentra en la asociacion Manos con talento y no se ejecutan trabajos
para que se puede articular las cuatro asociaciones; por otra parte tenemos a que en la
institucion que administra la artesania de algodon nativo el Cite Sipan hasta el momento
no se han desarrollado proyectos o planes de promocidn que se encargue Unicamente de
posicionar la artesania de algodén nativo de la region, carecen de estrategias de
promocion, esto se refleja ya que en la region Lambayeque como Unico medio para la
promocion y puntos de venta de artesania es la participacion en ferias, que muchas de
ellas solo se limita en el mercado local, por otra parte se observa que se tiene baja
presencia en la web, la cual limita que los productos sean difundidos en un mercado mas

amplio.
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Otra limitante es la baja produccion de algodon nativo, en la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac solo una asociacion que es la
asociacion “Turismo y Artesania Sican Pomac” tiene siembra de este producto, pero en
baja escala, como menciono la sefiora Catalina, para llenar solo una caja de mota de los
distintos colores del algoddn nativo, se lleva un periodo de 1 afio; las demés asociaciones
compran la materia prima por media de Caritas del Pert o Imar costa norte que tienen un

proyecto de siembra de algodén nativo en el Museo Tumbas reales de Sipan.

1.2.  Trabajos previos
1.2.1. En el contexto internacional

En Espafa, Martinez (2012) investigo acerca del Izote, iczotl fibra de identidad,
tradicion y permanencia, en la cual planted estrategias para rescatar, fomentar, diversificar
y difundir la industria de las artesanias elaboradas con izote, ya que este material solo se
habia usado hasta el momento para la fabricacion de morrales, uno de los fines de la
aplicacion de estas estrategias es que los artesanos fabriquen otros productos como
carteras, portafolios, gorros, etc., y que esta tradicion se extienda a futuras generaciones.
El izote se obtiene de la Yucca aff. Jaliscensis (Trel) Trel., planta agavacea endémica de
la region de Zumpahuacan, Estado de México, ademas es considerado como fibra de
tradicion prehispanica debido a que es un insumo que segun como lo determiné fray
Bernardino de Sahagln es esencial en la elaboracion de mantas suaves, tejidas de
diferentes maneras. Martinez sostiene que las fibras como el izote, no solo sirven para la
produccidn de objetos, sino que trae consigo creencias, mitos, ideologia y tradicion, por lo
que hace hincapié en valorar y conservar las fibras y técnicas propias del lugar, incentivar
a los artesanos a que comercialicen y varien sus productos, sin perder la esencia que los

caracteriza.

1.2.2. En el contexto latinoamericano

En Ecuador, Quelal (2012) investigd acerca de un plan para la difusion de las
artesanias iconos del Ecuador en la planta alta del mercado artesanal Guayaquil en los
distintos estudios realizados concluye que mediante las estrategias de difusion y
promocion artesanal planteadas que son los medios graficos como tripticos, banners,
informacién de artesania talladas en madera, murales informativos; se lograria

potencializar el trabajo que realizan los artesanos quienes en la elaboracion de sus
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productos aplican técnicas artesanales heredados de sus antepasados y lograr que se sigan
transmitiendo y elaborando sus productos, ya que muchas veces no se valora el tedioso
trabajo que ellos realizan. La propuesta tuvo una buena aceptabilidad segin la
investigacion realizada, lo cual cred un alto nivel por parte de los turistas nacionales y
extranjeros a solicitar informacion sobre las técnicas, cultura e historia con los que son
fabricados estos productos.

En Ecuador, Terdn (2017) investigé acerca de una estrategia de disefio para
mejorar los procesos de difusion para la venta de artesania en San Antonio de Ibarra, la
investigacion surge por la falta de indentidad encontrada en los pobladores, motivos por
los cuales la venta de artesania se vi6 afectada, perjudicando no solo a los artesanos, si no
también a los familiares ya que en la ciudad de Ibarra a la artesania se considera como
fuente de desarrollo y bienestar. Los resultados obtenidos en la investigacion indican que
los entrevistados prefieren la compra de artesania textil y en su minoria artesania de
escultura como la que posee la Parroquia de San Antonio, este problema es consecuencia
de que el mercado de vestimenta logré desarrollar procesos de difusion adecuados para el
poicionamiento y promocion de la artesania textil en Ecuador; para temas de difusion si
se realizaron eventos con fines de promover el turismo en general y el turismo religioso,
sin embargo los artesanos piden mayor apoyo, ya que en los ultimos afios estos eventos
no cuentan con un buen manejo en temas de promocidn; es por tal motivo que la autora
dentro de su propuesta de disefio para mejorar los procesos de difusion y venta de
artesania establece elaborar una marca que permita diferenciarse, elaborarar carteles de
aproximacion que pemira al visitante estimular la visita y la compra de artesania del
sector; disefio de una pagina web y notas de prensas para promocionar los eventos, de tal
manera que logré mejorar las ventas y posicionar sus productos.

En Guatemala, Girdn (2012) investigé acerca de un plan de mercadeo en las
organizaciones de productos artesanales elaborados con bisuteria en la ciudad de
Quetzaltenango, el cual tuvo como objetivo principal establecer cuantas organizaciones
cuentan con un plan de mercadeo, y en que han logrado beneficiarse, asi como el de dar
a conocer cuan importante es aplicar este plan para mejorar la rentabilidad en dichas
organizaciones. Los resultados obtenidos nos indican que el 50% tiene conocimiento
acerca de qué es un plan de mercadeo, mientras que el otro 50 % desconoce del mismo,
con respecto a cuantas organizaciones lo han puesto en marcha dicho plan, se obtuvo
como resultado que sélo el 25% lo habia implementado, teniendo como efecto el aumento

de sus ventas, el otro 75% no lo habia aplicado este plan en su organizacion, debido a la
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falta de conocimiento y escases de recursos econdmicos, asi mismo concluye que las
estrategias que suelen utilizar el 20% de estas organizaciones se basa en la estrategia del
costo, el otro 20% emplea la estrategia de la promocion, que consiste en informar a la
demanda acerca de la existencia del producto, otra estrategia que suele usar el 20% es la
de ubicacion, es decir elegir un buen punto comercial para que sus ventas puedan
aumentar, el 20% se basa en identificar las preferencias que presenta lademanda al comprar,
y el 20% restante indicO que ejecuta la variacion e innovacion de sus productos. Por lo
tanto, se recomienda a las organizaciones implementar un Plan de Mercadeo, ya que esto
traerd consigo beneficios como una mayor rentabilidad, asi como mantener en continua

capacitacion a los gerentes, propietarios, para la buena aplicacion de esteplan.

1.2.3. En el contexto nacional

Amado (2012) investigd y propuso estrategias de marketing para la exportacion
de artesanias de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos de América,
ya que, si bien Ayacucho es considerada la capital de la artesania peruana, aun presenta
deficiencias en temas de calidad en cuanto a la elaboracién y presentacién de estos, asi
como en la falta de capacidad de diversificacion, tecnologia, inversion, medios de venta
e implementacién de estrategias que le ayuden a promocionar los productos elaborados.
Las estrategias presentadas para elevar las exportaciones son la utilizacion del marketing
mix, la participacion en ferias nacionales e internacionales, publicidad, imitacién
innovadora, adaptabilidad y segmentacion de mercado. Es por esto que mediante la
aplicacion de estas estrategias se pretende maximizar las exportaciones de artesania de
ceramica de Ayacucho, con respaldo y apoyo del gobierno peruano, asi como de las
constantes capacitaciones en temas de ventas, atencion e identidad, teniendo como fin
difundir la cultura Ayacuchana tanto a nivel nacional como internacional, atraer y
establecer una relacion duradera con el cliente, y por ende mejorar la rentabilidad de su
empresa.

Vera (2015) investigd acerca de la viabilidad comercial de productos textiles
artesanales de laasociacion artesanal de la “Awauq Makikuna”, de lacomunidad de Porcon
Alto Cajamarca para la ciudad de Barcelona, en la cual expresa que si bien es cierto existe
una demanda de productos textiles en Espafia, estos no cumplen con la calidad requerida
por los consumidores del mercado Espariol, debidoaladeficienciaen el proceso productivo
y porende la calidad del producto, es por esto que se propone elaborar un plan estratégico,

con el fin de que la empresa tenga una guia de hacia donde dirigirse y desarrollar
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estrategias tales como la creacidn de una etiqueta, es decir una marca que identifique a la
asociacion dentro del mercado, asi como también la mejora de la calidad y promocion de
los productos textiles que se van a ofrecer, para esto plantea establecer alianzas con
entidades como el Gobierno Regional, la Municipalidad de la Comunidad de Porcon Alto,
INC, las cuales pueden contribuir al dictado de charlas, capacitaciones orientadas a la
mejora de la calidad del producto textil y gestion empresarial y asi lograr que los
productos textiles de Porcon alto — Cajamarca lleguen hasta el mercado de Espafia.
Bellota y Diaz (2015) investigaron acerca del grado de innovacion de la ceramica
pisefia y su relacion con el desarrollo de la actividad artesanal turistica del centro poblado
de Pisac, en la presente investigacion se abordaron lineas importantes como innovacion
del producto y comercializacion. Para evaluar el tema de comercializacion y la
importancia que seria su aplicacion se realizé una encuesta dirigida a los artesanos de la
zona y turistas, en la que se obtuvieron como resultados que los artesanos no cuentan con
puntos estratégicos de ventas ya que el 82.86% vende sus productos de manera
ambulatoria, un 80.21% no tiene conocimiento de la artesania de Pisac y un 90.63% de
turistas considera necesario que exista nuevos sistemas de comercializacion que facilite
la compra y venta de artesania. Es evidente que la falta de aplicacion de estrategias
comerciales delimita el desarrollo de la actividad artesanal pisefia, es por ello que las
autoras dentro de su sistema de propuestas mencionan que se deberia desarrollar un
proceso de innovaciones comerciales como la “Customizacion” que pretende incluir la
participacion activa del cliente en el resultado final de la que va a adquirir, ademas
también proponen participacion an ferias nacionales e internacionales de artesania y
turismo, disefio de una marca, creacion de una pagina web, el uso de las redes sociales
con el fin de que la artesania pisefia sea conocida y logre de manera exitosa la

comercializacion de sus productos.

1.2.4. En el contexto Regional

Cabrejos y Segovia (2012) investigo acerca de un plan de promocién turistica para
fortalecer la actividad artesanal de la Regién Lambayeque, cuyo objetivo fue realizar un
plan de promocion que contribuya a fortalecer el desarrollo de la actividad artesanal en la
Region Lambayeque; Se analizO su aceptacion mediante la aplicacion de encuestas
dirigidas a miembros de asociaciones de artesanos a si como la demanda potencial; y los
resultados obtenidos fueron que un 28% de artesanos solo utiliza la venta personal como

instrumento para promocionar sus productos, un 38% utiliza unicamente volantes como
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medio de informacion, un 38% que es un porcentaje menor indican que no han participado
enferias, yaquealgunos no les invitan o no tienen medios econémicos para pagar su estand,;
en cuanto a la opinion de los clienes, tenemos a un 43% porciento que consideran que la
artesania Lambayecana es buena, un 30% prefieren la artesania textil, un 53% indica que
el medio de informacion que mas utiliza es el internet y que les gustaria adquirir la
artesania en ferias con un 53%. Por lo tanto, las autoras concluyen que es propicio la
oportunidad de ofrecer un plan de promocién para fortalecer la actividad artesanal;
mediante la utilizacion de mecanismos de comunicacién como una pagina web muy
bien disefiada, presencia en ferias, elaboracion de una marca solo para la artesania,
presentacion de la informacién y productos en galerias, revistas y notas de prensa; ya que
los productos artesanales no son muy bien promocionados, y es a traves de la aplicacion
de este plan que ayudara y permitira que la artesania Lambayecana sea difundida,
adquirida y asi incremente su comercializacion.

Palacios y Segura (2015) investig6 acerca de una propuesta de estrategias de
marketing turistico para la comercializacion de productos textiles en la ciudad de Monsefd,
en donde hace referencia a la cercana relacion que tiene la artesania con la actividad
turistica y el trato continuo que establecen los artesanos con los turistas a través de la
venta de sus productos.El informe tiene como objetivo el proponer un plan de
comercializacion con el fin de mejorar la rentabilidad de los productos textiles en la
ciudad de Monsefu, para lo cual se realiz6 la aplicacidn de una encuesta y se obtuvo que
en promedio semanal cada artesano ganaba entre S/.151 a S/.200 nuevos soles, como
punto debil se pudo identificar que el 51% de sus productos solo se venden mas en el
mismo sector, el 56% indic6 que no comercializan debido al desconocimiento de los
procesos de comercializacion, ademas sefialaron que la demanda de los productos textiles
es baja debido a la falta de promocidn, publicidad y sector publico — privado para la venta
de sus productos también se considerd la realizacion de convenios con agencias de viaje,
municipalidades, Gercetur para de esta manera poder atraer mas clientes, asi como la
creacion de una marca que los identifique y diferencie de los demas. Como recomendacion
se considera a la municipalidad de Monsef tomar el debido interés y valor la artesania
local, asi como la realizaciébn de charlas y capacitaciones referente a temas de
comercializacion, asi como la realizacion de un producto diversificado que resalte la

artesania Monsefuana.
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Fustamante, K (2012) investigo acerca del procesamiento artesanal del algodon
nativo: una actividad econémica viable o solo una tradicion, la cual tuvo como objetivo
determinar la viabilidad econémica del procesamiento artesanal del algodon nativo.
Segun los estudios realizados, los resultados obtenidos fueron que por el momento los
productos elaborados por los artesanos no estan en condiciones de ser exportados, debido
a que la materia prima, es decir el algoddn nativo es escaso, no cumplen con los estandares
de calidad que requiere para enviar los productos al extranjero, ademas se les dificulta
manejar los costos para una posible comercializacion. Por otro lado, concluye que el
ingreso aproximado que gana un artesano al mes es de S/. 79.00, el cuél no llega ni a un
sueldo minimo, sin embargo, segun las encuestas realizadas, ellos optan por seguir en el
rubro artesanal por tradicion. Fustamante como una medida de solucion para el
incremento de las ventas propone que deben identificar los gustos y preferencias de la
demanda potencial, asi como el de mejorar el acabado y presentacidn de los articulos de
artesania, por Gltimo, plantea que es clave la alianza con un socio estratégico, para que
asuma los costos de comercializacion y brinde facilidades de financiamiento, los cuales

las artesanas no pueden asumir, y de esta manera les resulte rentable y sostenible.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Teoria de la promocién

“La promocidn es el cuarto componente de la mezcla del marketing total de una
compafiia, cuya funciéon principal es la comunicacion persuasiva” (Estanton, Etzel y
Walker 2007, p. 523). Es decir que a partir de los métodos de promocidn bien elaborados
ya sea de publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas y ventas personales se
pretende informar e influir en la decision de compra de los consumidores potenciales de
los productos artesanales elaborados en base a algoddn nativo, con la finalidad de que

estos sean difundidos a nivel local, nacional e internacional.

1.3.1.1. Métodos de promocién

Estaton, Etzel y Walker (2007) afirman que “La promocion, sin importar a
quién vaya dirigida, es un intento de influir. Tiene cuatro formas: la venta personal, la

publicidad, la promocidn de ventas y las relaciones publicas” (p. 506).
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a. Publicidad

“La publicidad podemos definirla como aquella comunicacion no personal,
pagada por un patrocinador claramente identificado, que promueve ideas,
organizaciones o productos. Los puntos de venta méas habituales para los
anuncios son los medios de transmision por television, radio, internet y los

impresos (diarios y revistas)” (Estaton, Etzel y Walker, 2007, p. 506).

a.l. Tipos de publicidad

Herndndez y Maubert (2009) sostienen que hay diferentes tipos de publicidad (p.
299). Los cuales se describen a continuacion:

a.l.l. Publicidad institucional: Promueve imagenes e ideas organizacionales, asi
como problemas politicos; puede utilizarse para crear y mantener una imagen

organizacional o de marcas de familia (Hernandez y Maubert 2009, p.299).

a.1l.2. Publicidad de productos: Es aquella que promueve los usos, las caracteristicas
y los beneficios de los productos. Hay diferentes tiposde publicidad de productos
(Hern&ndez y Maubert 2009, p.299):

a.1.2.1. Publicidad pionera: trata de estimular la demanda de una categoria de
producto, en lugar de una marca especifica, al informar a los compradores

potenciales sobre el producto (Hernandez y Maubert 2009, p.299).

alz22. Publicidad competitiva: sefiala las caracteristicas, los usos y las ventajas de
una marca por medio de comparaciones indirectas o directas con las marcas

de la competencia (Hernandez y Maubert 2009, p.299).
a.1.2.3. Publicidad de recordacion: les recuerda a los consumidores los usos, las

caracteristicas y los beneficios de una marca establecida (Herndndez y
Maubert 2009, p.299).
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b. Promocion de ventas

Estaton, Etzel y Walker (2007) “Es la actividad que estimula la demanda,
ideada para complementar la publicidad y facilitar las ventas personales.
Con frecuencia consiste en un incentivo temporal para alentar una venta o
una compra. La promocion de ventas comprende un amplio espectro de
actividades, exposiciones comerciales o industriales, exhibiciones en

tiendas, reembolsos, premios, descuentos y cupones” (p. 385).

b.1. Métodos de promocion de ventas

b.1.1.

Meétodo de promocion de ventas al consumidor.

Son las maneras de estimular a los compradores para que sean clientes de

almacenes especificos o ensayen y/o compren determinados productos. Las formas de

promocion de ventas al consumidor pueden ser (Hernandez y Maubert 2009, p.291):

b.1.1.1.

b.1.1.2.

b.1.1.3.

b.1.1.4.

Cupones: Reducen el precio de un producto y se utilizan para incitar a los
consumidores a ensayar productos nuevos o establecidos, incrementar

rdpidamente el volumen de ventas (Hernandez y Maubert 2009, p.291).

Demostraciones: Método que utilizan los fabricantes temporalmente para
fomentar el uso por ensayo y la compra del producto o para mostrar como
funciona éste (Hernandez y Maubert 2009, p.291).

Incentivos para usuarios frecuentes: Recompensas para los clientes que

participan en compras de repeticion (Hernandez y Maubert 2009, p.291).

Exhibiciones en el punto de compra: Son avisos, exhibiciones en vitrinas,
soportes para exhibiciones y medios similares que sirven para atraer la atencién
de los clientes. Se utiliza frecuentemente en almacenes y tiendas de

autoservicio (Hernandez y Maubert 2009, p.291).
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b.1.1.5. Muestras gratis: Son las muestras de un producto que se distribuyen para
estimular el ensayo y la compra. Este método se utiliza normalmente cuando el
producto se encuentra en la etapa de introduccion (Herndndez y Maubert 20009,
p.291).

b.1.1.6. Premios: Articulos que se ofrecen gratis 0 a un costo minimo como una
bonificacion por lacompra de un producto. Por lo general se utilizan para atraer

a los clientes de la competencia (Hernandez y Maubert 2009, p.291).

c.  Relaciones publicas

“Abarcan una gran variedad de esfuerzos de comunicacion para contribuir a
actitudes y opiniones generalmente favorables hacia una organizacion y sus
productos. A diferencia de la mayor parte de la publicidad y de las ventas
personales, no incluye un mensaje especifico. Los objetivos pueden ser
clientes, una organizacién o un grupo de interés especial”. (Estanton, Etzel y
Walker 2007, p. 507).

c.1. Funciones de las Relaciones Publicas

Hernandez y Maubert (2009) afirma que “toda actividad de relaciones publicas tiene
como finalidad principal la gestion de la comunicacion integral de las organizaciones

mediante el desempefio de las siguientes funciones” (p.312).

c.1l.1. Gestion de las comunicaciones internas.

Es de suma importancia conocer los recursos humanos de la institucion y que
éstos a la vez conozcan las politicas institucionales, porgque no se puede comunicar aquello

que se desconoce.
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c.1.2.

Gestion de las comunicaciones externas.

Toda institucion debe darse a conocer a si misma y a sus accionistas. Lo anterior

se logra a través de la vinculacion con otras instituciones, tanto industriales como

financieras, gubernamentales y medios de comunicacion.

c.1.3.

Funciones humanisticas.

Resulta fundamental que la informacion que se transmita sea siempre veraz, pues

la confianza del publico es la que permite el crecimiento institucional.

c.2. Herramientas de las Relaciones Publicas:

Kotler y Armstrong (2008) sostienen que las principales herramientas de las

relaciones publicas son (p. 392).

c.2.1.

c.2.2.

c.2.3.

c.24.

Eventos: Los cuales pueden ser desde una conferencia de prensa, visitas guiadas
para miembros de la prensa, inauguraciones magnas, lanzamiento de globos
aerostaticos, presentaciones multimedia, y funciones de gala con estrellas
invitadas, o programas informativos disefiados para llegar a pablicos meta e

interesarlos.

Materiales escritos: Estos materiales incluyen informes anuales, folletos,

articulos, y boletines y revistas de la compafiia.

Materiales de identidad corporativa: Ayudan a crear una identidad de la
corporacion que el puablico reconozca de inmediato. Logotipos, papel

membretado, folletos, letreros, formatos de negocios, tarjetas de presentacion.

Noticias: Encuentran o crean noticias favorables acerca de la compafiia y de sus

productos o personal.
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d. Ventapersonal

“La venta personal es la presentacion directa de un producto a un cliente
prospecto por un representante de la organizacion que lo vende. Las ventas
personales tienen lugar cara a cara o por teléfono y pueden dirigirse a una
persona de negocios o a un consumidor final”. (Estanton, Etzel y Walker

2007, p. 506).

d.1l. Etapas de la venta personal

Hernandez y Maubert (2009) afirman que las etapas que comprenden la venta

personal son (p.316).

d.1.1. Busqueda de clientes potenciales:

Es el desarrollo de una lista de clientes potenciales calificados que se ajusten al
perfil del mercado meta por medio de registros de ventas de la empresa, referencias,
exhibiciones comerciales, ferias comerciales, bases de datos, avisos en periodicos y/o
revistas, directorios telefénicos, directorios de asociaciones comerciales o de camaras,

etcétera.

d.1.2. Pre acercamiento:

Antes de hacer contacto con clientes potenciales, el vendedor debe localizar y
analizar informacion acerca de las necesidades especificas de cada uno de los clientes
potenciales respecto del producto, el uso actual de marcas, opiniones sobre marcas

disponibles y caracteristicas personales.

d.1.3. Acercamiento:

Es la manera como un vendedor se enlaza con un cliente potencial. La creacion de
una opinioén favorable y la construccion de armonia con clientes potenciales es
fundamental, puesto que la primera impresion es la que cuenta para futuras entrevistas y

negociaciones que se esperan sean duraderas.
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d.1.4. Elaboracion de la presentacion:

Durante la presentacion, el vendedor debe atraer y mantener la atencion del cliente
potencial, asi como estimular su interés e incitar un deseo por poseer el producto; tiene
que hacer que el cliente toque, sostenga o utilice el producto, asi como en lo posible

demostrarselo.

d.1.5. Cierre de laventa:

Es la etapa del proceso de venta en la que el vendedor pide al cliente potencial que
compre el producto o haga el pedido correspondiente. Seguimiento: después de un cierre
de ventas, el vendedor debe hacer un seguimiento sobre dicha venta, verificar si el cliente
recibid en tiempo su producto y si fue de acuerdo con sus especificaciones, si se instald

adecuadamente, etcétera.

d.2. Tipos de vendedores

Hernandez y Maubert (2009) establece los siguientes tipos de vendedores (p.317).

d.2.1. Obtenedor de pedidos: Vendedor que vende a nuevos clientes e incrementa

las ventas a clientes actuales.

d.2.2. Tomador de pedidos: Vendedor que principalmente busca ventas de

repeticion.

d.2.3. Personal de apoyo: Miembros del staff de ventas que facilitan la funcién de

venta, pero que por lo general no se comprometen con la generacion de ventas.
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1.3.2. Teoria de la comercializacion

“La comercializacion o distribucion es un mecanismo que ofrece suficiente informacion a
la persona adecuada, en el momento adecuado, en el sitio adecuado, para facilitar la toma

de decision a la hora de adquirir y pagar un producto adquirido” (Iglesias, Talon y Garcia,

2007, p. 184).

1.3.2.1.  Los canales de la comercializacién

Iglesias, Talén y Garcia (2007) sostienen que existen dos tipos de canales de
distribucion (p.185).

a Canal directo. Donde los prestadores de servicios contactan directamente al
usuario final, es decir no existe intermediario y es el propio prestador del servicio

el que asume las funciones de distribuidor (Iglesias, Talon y Garcia, 2007, p.185).

a.l. Principales ventajas del canal directo: Ahorro de costos de intermediacién y
mayor contro sobre el producto y sobre el mercado.

a.2.  Principales desventajas del canal directo: Acceso a un mercado menor y mayor

riesgo econdmico.

a.3.  Principlaes medios utilizados en el canal directo

Iglesias, Talon y Garcia (2007) sostienen que “los principales medios utilizados
en el canal directo a su vez se pueden dividir en tradicionales y actuales cuya base es la

utilizacion de nuevas tecnolgias de la comunicacion e informacion.

a.3.1. Medios tradicionales

a.3.1.1. Personal directo, la venta a traves de este medio tradicional se produce cuando
el potencial consumidor acude directamente al establecimiento y normalmente
es atendido por | personal de recepcion y cuando el el departamento comercial
0 de ventas, vende directamente al consumidor final (Iglesias, Talon y Garcia,
2007, p. 185).
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a.3.1.2. El teléfono, sigue siendo el medio mas utilizado, aunque cada vez mas reservas

se realicen por internet. En muchos casos este ultimo se utiliza para acceder a la
informacion cerrdndose la venta por teléfono, esto se debe a la falta de
conocimiento y desconvianza ue produce el internet es muchos consumidores
(Iglesias, Talon y Garcia, 2007, p. 185).

a.3.1.3. Correo y fax, son medios que préacticamente ya no se utilizan ya que han sido

sustituidos por el correo electronico (lglesias, Talon y Garcia, 2007, p. 185).

b.3.1. Medios actuales

b.3.1.1. Internet, se muestra un medio muy idoneo para la distribucion. Sin duda, el

éxito de internet ha sido el ser un canal a través del cual se puede ofrecer gran
cantidad de informacion (texto, fotos, videos, etc.), a un escaso coste, en un
mercado global. Ademaés, el internet permite obtener informacion sobre los

clientes (lglesias, Talon y Garcia, 2007, p. 185).

Canal indirecto. El canal indirecto es aquel que existe cuando hay un intercambio
entre el productor o fabricante y el consumidor (Iglesias, Talén y Garcia, 2007, p.
185).

1.3.2.2.  Funciones generales de los canales de comercializacion

Hernandez y Maubert (2009) sostienen que las funciones generales de los canales

de distribucion son (p. 246).

a.

a.l.

a.2.

a.3.

Creacion de conveniencia de:

Tiempo: Implica tener los productos disponibles cuando el cliente los necesita.
Como los articulos perecederos que tienen una fecha de caducidad, si no se

entregan a tiempo se echan a perder.

Lugar: Consiste en tener productos disponibles en los sitios donde los clientes

desean o suelen adquirirlos.

Posesion: se produce cuando el cliente tiene acceso al producto para utilizarlo o
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almacenarlo para su uso futuro. Por ejemplo, los articulos navidefios se producen

todo el afio, pero su venta es en los Ultimos meses del afio.
b. Facilitar la eficiencia del intercambio:
Se refiere a reducir el costo de los intercambios o de distribucion, al cumplir de
manera eficiente sus funciones.
1.3.3. Artesania de algodon nativo
1.3.3.1. Clasificacion de la artesania

Para efectos de la Ley N° 29073 — Ley del artesano y del desarrollo de la actividad

artesanal. La artesania se clasifica en:

a. Artesania tradicional:

Son los bienes que tienen un uso utilitario, ritual o estético y que representan las
costumbres y tradiciones de una region determinada. Constituyen, por lo tanto, expresion

material de la cultura de comunidades o etnias, y pueden ser: utilitaria y artistica.

b. Artesania Innovada:

Son bienes que tienen una funcionalidad generalmente de caracter decorativo o
utilitario, que esta muy influenciada por la tendencia del mercado, y pueden ser: utilitaria

y artistica.

1.3.3.2. Proceso de produccion de tejidos y productos artesanales con fibras de

algodoén nativo

Mincetur (2008) sostiene que la descripcion del proceso productivo de Tejidos

en algodon nativo consta de las siguientes etapas (p. 17-22).
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a.

Preparacion de la fibra:

La preparacion de fibra se inicia con la cosecha realizada por pafias y el recojo de

las motas de las plantaciones en envases de tela debidamente identificados, logrando

disminuir el trabajo de seleccion por color. Cabe indicar que en ese momento se debe

separar las motas de las plantas que han sido autofecundadas bajo control.

Posteriormente se realizan las siguientes etapas:

a.l.

a.2.

a.3.

a.4.

a.5.

Limpieza: Accion que consiste en eliminar manualmente todas las impurezas
que han venido con la fibra proveniente de las pafias, como residuos de hojas

secas, polvo, motas dafiadas, fibra descolorida, etc.

Despepitado: Consiste en sacar manualmente todas las pepas de la fibra de

algodon.

Desmote: Consiste en separar las fibras que han permanecido juntas desde la

formacion de las motas en la planta.

Formacion de “tortas”: Consiste en formar o disponermanualmente la fibra de
algodon desmotada formando circunferencias de un diametro que va desde los

15 a 45 cm., dependiendo del color y cantidad de algodon.

Vareado: Etapa consistente en “varear” o golpear con varas delgadas de
membrillo las circunferencias finas (o “tortas”) formadas en la etapa anterior,
cuyo procedimiento se inicia colocando la fibra de algodon encima de arena muy
fina y, luego, golpedndola fuertemente con estas varas, con la finalidad de lograr

el auto cruzamiento de fibras.
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En esta forma el algoddn nativo se encuentra listo para ser hilado.

b.

b.1.

b.2.

C.

c.l.

c.2.

Hilatura:

Hilado: El hilado consiste en unir un conjunto de hilos pequefios para lograr un
hilo largo y continuo; actualmente el hilado sigue siendo manual, para el cual
utilizan el huso que es un palito de madera desgastado en forma perpendicular a

ambos extremos. en el cual se enrolla el hilo torcido.

Ovillado: Dentro de la hilatura se puede considerar el ovillado, cuyo
procedimiento consiste en envolver el hilo formando ovillos. Muy pocos
artesanos conocen que, para reducir la merma durante el tejido mismo, se remoja
en agua el huso lleno de hilo recién hilado, por espacio de media hora; después,
se envuelve en una botella de plastico y se deja secar en un ambiente libre de
polvo, para luego ovillar; este procedimiento se hacia antes en un mate, pero ya

no lo usan por no considerarlo practico.

Tenido:

Recoleccion y seleccién de plantas tintoreas. Se usan plantas como Chilca y
Sefiorita, que les sirven para obtener el color verde, con sus variedades de tonos.
Para ello, seleccionan y separan solamente las hojas, de las cuales extraen el

tinte. También usan pepa de palta.

Procedimiento de Tefiido. Se hace hervir la Chilca en agua y sal comin o
eventualmente utilizan alumbre durante toda una noche. En esa agua se coloca
la fibra de algodon y después se le agrega la Sefiorita; posteriormente se enjuaga
y se le aplica un fijador natural, que es comprado en Lima, denominado Cibafix
(color ambar). También emplean achiote, bien sea molido en fruto, el cual se
mezcla con aguay se hierve para posteriormente echar las madejas de hilo; con
este procedimiento se obtiene hilos con una coloracion naranja claro, similar al
color melén. Asimismo, utilizan la sabila para tefiir el algodén, la que les da un

color lila.
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d. Elaboracion de tejidos:

Mincetur (2008) sostiene que “el proceso de la elaboracion de tejidos consta

de las siguientes etapas” (p. 23).

d.l. Urdido: El urdido es la preparacion del hilo ordenado paralelamente, para el
cual se usan estacas de madera clavadas en la tierra, alrededor de las cuales se
coloca el hilo de algodén. El hilo da tantas vueltas a los lados de las estacas,
segun lo requiera el tamafio de la tela que se pretenda elaborar, alternandose los
colores de acuerdo a un disefio especifico.

d.2. Urdimbre. Es el conjunto de hilos que se colocan en el telar, paralelamente unos
a otros para formar una tela. Estos hilos han sido ordenados en la etapa de urdido

1.4,  Formulacion del problema

¢ Qué estrategias de promocién seran las adecuadas para la comercializacion de los
productos artesanales de algodon nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario

Historico Bosque de Pémac, Pitipo - Ferrefiafe?

1.5.  Justificacién e Importancia del estudio

15.1. Epistemoldgicamente

En la Region Lambayeque existe un gran potencial en marco a la actividad artesanal
de productos de algodon nativo, material que ha sido foco de varias investigaciones y
proyectos por su importancia cultural y econdémica, lo cual se ha venido trabajando para
temas de rescate, recuperacion y conservacion. Es asi que en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histdrico Bésque de POmac cuenta con comunidades como, Santa Rosa de
las Salinas, Jotoro y Péma Ill, las cuales se han organizado a través de asociaciones
quienes albergan una cierta cantidad de tejedoras conocedoras de técnicas, produccion y
elaboracion de productos artesanales en base a algodon nativo, que si bien es cierto algunas
de estas asociaciones recibieron capacitaciones para mejora de acabados de sus productos,
en la actualidad la artesania en base a algodon nativo en el &mbito regional y nacional no

son difundidas ni conocidas y poco comercializadas.
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1.5.2. Metodoldgicamente

Para hacer posible nuestra propuesta de estrategias de promocion para la
comercializacion de los productos artesanales de algodén nativo en la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pomac, Pitipo — Ferrefiafe, se
considerara la teoria de la promocion, el cual permitira que a partir de estrategias bien
elaboradas, los productos artesanales de algoddn nativo sean conocidos, ademas de que
influira en la decision de compra de los consumidores potenciales; por otra parte se
empleard la teoria la comercializacion que permitira poner los productos artesanales de
algoddn nativo en distintos puntos de venta a disposicion de los consumidores; ademas
se utilizard la aplicacion de dos cuestionarios y una entrevista, que nos permitird medir la

situacién promocional y comercializacidn de los productos artesanales de algodon nativo.

1.5.3. Ontoldgicamente

Con las estrategias de promocion para la comercializacion de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Bosque de Pémac, se
espera que las asociaciones de artesanas que elaboran productos de algodon nativo de las
comunidades de Santa Rosa las Salinas, Jotoro y PGma Il sean conocidas en el ambito
nacional, regional e internacional como asociaciones que elaboran productos artesanales
de algodén nativo de calidad, variedad, cultural y que guardan armonia con el medio
ambiente, por el empleo de fibras naturales y técnicas manuales en los procesos de
elaboracidn, permitiendo diferenciarse por que el producto es natural, acogedor y nos es
dafino, de tal manera que contribuya a mejorar la calidad de vida e ingresos econémicos

de los caserios inmersos en esta actividad.

1.6. Hipdtesis

Si se aplican las estrategias de promocion entonces incrementard la
comercializacion de los productos artesanales de algodén nativo en la zona de

amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de Pémac.
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1.7.

1.7.1.

Objetivos

Objetivo general

Elaborar estrategias de promocién para la comercializacion de los productos

artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario Historico

Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

1.7.2.

d)

Objetivos especificos

Identificar los productos artesanales de algodén nativo en la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.
Evaluar la situacion promocional de los productos artesanales de algodon nativo
empleados por las artesanas en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de POmac, Pitipo — Ferrefafe.

Disefiar las estrategias de promocidn para la comercializacion de los productos de
artesanales de algodon nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de POmac, Pitipo — Ferrefafe.

Validar las estrategias de promocion para la comercializacion de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario

Histdrico Bosque de Pomac, Pitipo — Ferrefafe.
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CAPITULO II: MATERIALE Y METODO

2.1. Tipo y disefio de la investigacion

La investigacion sera del tipo mixto, asi como lo establece Herndndez, Fernandez
y Baptista (2003) respecto a la investigacion mixta sefialan que este modelo representa el
mas alto grado de integracion o combinacion entre los enfoques cualitativo y cuantitativo,
de esta manera la presente investigacion determinara el estado de promocién de los
productos artesanales de algodon nativo (enfoque cuantitativo), con la recopilacion de
datos que se obtendra, debido a que se utilizara instrumentos de investigacion (encuesta
y entrevista). Asi mismo el tipo de investigacién serd no aplicada debido a que se
elaboraran estrategias de promocion que con su aplicacion a futuro permitiran que estos

productos sean difundidos y que posteriormente se comercialicen.

La presente investigacion se realizara mediante el disefio descriptivo - causal, asi
como lo establece Namakforoosh (2005), respecto al disefio de investigacion descriptivo
sefiala “que se conocen las variables pertinentes al problema. Sus hip6tesis son del tipo
general: “X” y “Y” (p.72), se relacionan en el estudio de mercado”, en este caso los
resultados las variables de promocién y comercializacion de productos artesanales de
algodon nativo. Asi mismo el disefio causal nos indica “que se deben conocer las variables
pertinentes y como afectan unas a las otras. La atencion se concentra en confirmar o
desaprobar las relaciones hipotéticas” (p.72), en este caso si aplicando las estrategias de
promocion adecuadas se lograria comercializar los productos artesanales de algodon

nativo.

DONDE:

X: Variable dependiente
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2.2.

Poblacion y muestra:

Segun los autores Icart, Fuentelzas y Pulpén (2006) “la poblacién es el conjunto

de individuos que tienen ciertas caracteristicas o propiedades que son las que se desea
estudiar” (p.55)

La presente investigacion se realizara con la siguiente poblacion:

A)

B)

C)

Poblacion 01: Totalidad de las asociaciones de la zona de amortiguamiento del

Santuario Historico Bosque de Pémac.

Poblacion 02: Actores involucrados en relacion a la actividad artesanal.

Poblacion 03: Demanda Turistica que visito el Santuario Histérico Bosque de
Pdmac en mes de mayo del afio 2016.

Tablal

Arribo de visitantes nacionales y extranjeros al
Santuario Histérico Bosque de Pémac — mayo del 2016

Meses Mayo
Nacionales 1803
Extranjeros 93
Total 1896

Fuente: Elaboracion de las autoras.
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Segun los autores Icart, Fuentelzas y Pulpon (2006) “La muestra es el subgrupo de la

poblacion, individuos que realmente se estudiaran” (p.55).

A) Muestra 01: Esta conformada por cuatro artesanas, que son las representantes de
las asociaciones que elaboran productos artesanales de algoddn nativo de la zona de

amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de PGmac.

Tabla 2
Asociaciones de Artesania de la Zona de Amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de
Pomac
Asociacion Comunidad Representante  N°de
socias
Manos con talento Poma Il Betty 2 socias
Zapata
Gonzalez
Asociacion de Turismo y Poma Ill Rosa 8 socias
artesania Sican Pomac Catalina
Asalde
Sican Jem Santo Rosa, Catalina 7 socias
Las Salinas Asalde
Bances
Sican Pémac —Jotoro / Jotoro Juliana De 15 socias
Progreso Medio la cruz
Rojas

Fuente: Elaboracion de las autoras.
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B) Muestra 02: Esta conformada por dos expertos conocedores de la actividad

artesanal de algoddn nativo de la regién Lambayeque.

Tabla 3

Actores involucrados

Nombre del Experto Cargo Institucion
Oscar Alberto Quispe Gerente Gerencia Regional de
Laura Comercio Exterior y

Turismo - GERCETUR

o Director de
Juan Ganvini Falen Cite Sipan
Cite Sipan

Fuente: Elaboracion de las autoras.

C) Muestra 03: Esta conformada por la demanda turistica del Santuario Histérico

Bosque de Pémac en el mes de mayo del afio 2016.

3 z2.p.q.N
T E2(N-1+7Z%p.q

n

N: tamafio de la poblacién

n: tamafno de la muestra

Z: nivel de confiabilidad

E: margen de error
p: probabilidad de acierto

g: probabilidad de fracaso
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11.962(0.5) (0.5) (535)

"= 0052535 — 1) + 1.962(0.5)(0.5)

~ 3.8416(0.25) (535)
~0.0025 (534) + 3.8416 (0.25)

n

_ 513.814
"
n=223.845
n=224

2.3. Variables, operacionalizacion

A continuacion, en la Tabla 5 se muestra la definicion conceptual de las variables:

Tabla s

Definicion conceptual de las variables en estudio

VARIABLES

DEFINICION

INDEPENDIENTE ~ PROMOCION

DEPENDIENTE

COMERCIALIZACION

Estanton, Etzel y Walker (2007) La
promocion es el cuarto compenente
de la mezcla del marketing total de
una campafiia, cuaya funcion
principal es la comunicacion
persuasiva.

Iglesias, Talon y Garcia (2007) es
un  mecanismo que ofrece
suficiente informacién a la
persona, en el momento adecuado,
en el sitio adecuado, para facilitar
la toma de decision a la hora de
adquirir un producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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A continuacién, se presentaen la Tabla 6 y 7 la operacionalizacion de la variable independiente y dependiente respectivamente:

Tabla 6

Operacionalizacion de la variable independiente

VARIABLE ITEMS TECNICAS/
INDEPENDIEN DIMENSIONES Artesanas Expertos Turistas INSTRUMENTO
Qué medios de  Qué actividades se Cuél es el medio que
comunicacion utiliza su han realizado para utiliza usted para
asociacion de artesania ~ promocionar los informarse con maés
como estrategia de productos rtesanales frecuencia.
promocion para la  de algoddn nativo
venta y difusion de sus  de la zona de
productos elaborados  amortiguamiento del
PROMOCION Publicidad en base a algodon Santuario Historico Encuesta/
nativo. Bosque de Pémac. Cuestionario
Compra usted Entrevista

Considera importante
colocar anuncios en
revistas del medio local
y nacional sobre los
productos elaborados
en base a algodon
nativo.

productos
artesanales.
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Relaciones
Publicas

Promocion de
Ventas

En qué ferias ha
participado en los Ultimos
afios la asociacion a la que
pertenece.

La prensa local y nacional
realiza notas en relacion a
los productos artesanales
elaborados en base a
algoddn nativo.

La asociacion considera
importante contar con
puntos de venta Yy/o
promocion de sus
productos artesanales en
base a algoddn nativo.

La asociacion como
estrategia de venta realiza
demostraciones sobre la
elaboracion  de  sus
productos elaborados en
base a algoddn nativo.

En la actualidad hay
algan plan 0
proyecto con el cual
se esté trabajando
para promocionar la
artesania en base a
algodon nativo de
algodon nativo de la
zona de
amortiguamiento del
Santuario Historico
Bosque de Pémac.

Conoce usted los
productos artesanales
en base a algodén ativo
de la zona de
amortiguamiento  del
Santuario  Histérico
Bosque de Pémac.

Le gustaria que se
realicen  ferias de
exposiciones de
productos artesanales
en base a algodén
nativo.
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Considera importante
recibir  capacitaciones
Ventas para mejorar la manera
personales de vender sus productos
artesanales elaborados
en base a algoddn
nativo.

Fuente: Elaboracidn propia de las autoras

A continuacion, en la Tabla 7 se muestra la operacionalizacion de la variable independiente:
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Tabla7

Operacionalizacion de la variable dependiente

VARIABLE ITE TECNICAS/
DEPENDIENTE DIMENSIONES . INSTRUMENTOS
Artesanas Expertos Turistas
La asociacion vende  Considera usted que los  Porque motivo
sus productos  productos ofrecidos por  usted compraria
elaborados en basea  las principales  productos
Directo algodon nativo  asociaciones artesanales  artesanales de
directamente a los de la  zona de  algoddn nativo
clientes. amortiguamiento del
Santuario Historico
La asociacion Bosque de Pémac son  Qué caracteristicas
cuenta con alianzas aptos para la venta al influye en su
con empresas para publico. Qué aspectos  decision decompra Encuesta/
COMERCIALIZA- la venta desus considera que se deben al adquirir un Cuestionario
CION productos laborados mejorar. nuevo producto.
. en base a algodon
Indirecto

nativo.

Qué productos
artesanales en base a
algodon nativo con

mas frecuencia
comercializa su
asociacion.

Existen alianzas con
empresas privadas con el
fin de comercializar los
productos artesanales de
algodon nativo de la zona
de amortiguamiento del
Santuario Histdrico
Bosque de Pémac.

En  donde le
gustariaque la
artesania laborada
en base a algodén
nativo se encuentre
a la venta.

Fuente: Elaboracion propia de las autoras
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos; validez y confiabilidad

2.4.1. Meétodos de investigacion

Los métodos que se utilizaran en la presente investigacion segin Bernal (2010) son

los siguientes.

a. Inductivo

Utiliza el razonamiento para obtener conclusiones que parten de hechos particulares
aceptados como validos, para llegar a conclusiones cuya aplicacion sea de caracter general. El
método se inicia con un estudio individual de los hechos y se formulan conclusiones

universales que se postulan como leyes, principios o fundamentos de una teoria.

Se aplicara el método inductivo porgue sera un estudio individual con cada una de las
asociaciones artesanales, a través de la aplicacién de una encuesta, la cual nos permitira
concluir de manera general el estado de promocién en que se encuentran los productos

artesanales de algoddn nativo.

b. Deductivo

Se basa en tomar conclusiones generales para obtener explicaciones particulares. El
método se inicia con el analisis de los postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera, de
aplicacién universal y de comprobada validez, para aplicarlos a soluciones o hechos

particulares.

Se utilizara el método deductivo porque analizaremos teorias en relacion a nuestro
tema de estudio las cuales nos permitiran elaborar estrategias de promocién con el fin de que
los productos artesanales sean conocidos y posteriormente se comercialicen mejorando sus

acabados.
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C. Analitico

Consiste en descomponer un objeto de estudio, separando cada una de las partes del

todo para estudiarlas en forma individual.

Se utilizard el método analitico porque se identificard y analizard los productos
artesanales de algoddn nativo de forma particular, teniendo en cuenta aspectos como tipo de

productos, acabados, presentacion, precio, calidad, entre otros.

2.4.2. Técnicas de recoleccion de datos

La técnica a emplear en nuestra investigacion seran la encuesta y la entrevista, la
encuesta de manera personal dirigida a la poblacion que se encuentra inmersa en la actividad
artesanal de productos de algodon nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Historico Bosque de Pémac, segin Grande y Abascal (2005) “la encuesta se puede definir
como una técnica primaria de obtencidn de informacion sobre la base de un conjunto objetivo,
coherente y articulado de preguntas, que garantiza la informacion proporcionada por una
muestra pueda ser analizada mediante métodos cuantitativos y los resultados sean
extrapolables con determinados errores y confianzas a una poblacion. Las encuestas pueden
ser personales y no personales. Las encuestas personales consisten en un encuentro entre dos
personas en la cual una de ellas obtiene informacion proporcionada porla otra sobre la base de
un cuestionario” (p.14) La entrevista se aplicara con preguntas abiertas dirigida a expertos
conocedores del tema investigado, con el fin de conocer las percepciones y proyectos acerca
de la actividad artesanal de productos de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del
Santuario Historico Bosque de Pomac, segun Salkind, Neil J. (1999) “las entrevistas son muy
utiles si se desea tener informacion que de otra forma seria inaccesible, lo que incluye el
conocimiento de primera mano de los sentimientos y percepciones de las personas. Hay dos
tipos generales de preguntas que se incluyen en una entrevista. Las preguntadas estructuras o
cerradas, tienen un foco claro y evidente y una respuesta que es obviamente la que se pide.
Por otro lado, las preguntas no estructuras o abiertas, permiten al entrevistado proporcionar

mas o menos detalles en sus respuestas” (p.37).
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2.4.3. Instrumentos de recoleccion de datos

El cuestionario que se aplicard en la investigacion dirigido a la demanda potencial
consta de 7 items donde 4 items correspondes a la variable independiente promocion y 3 items

corresponden a la variable dependiente comercializacion.

El cuestionario que se aplicara en la investigacion dirigido a las artesanas consta de 10
items donde 7 items correspondes a la variable independiente promociéon y 3 items
corresponden a la variable dependiente comercializacion.

La entrevista que se aplicara en la investigacién dirigido a los expertos consta de 4

items.

2.5. Procedimiento de analisis de datos

El proceso que se llevara a cabo para la realizacion de la investigacion es el siguiente
a.  Sevisitara a las asociaciones artesanales de productos de algoddn nativo, que comprende
las comunidades de Poma Il1; Jotoro y Santa Rosa las Salinas.
b.  Se encuestara a todas las asociaciones de las comunidades inmersas en la actividad
artesanal.

Investigacion de todas las comunidades con fines textiles.

o o

Investigacion documental.
Aplicacion de la prueba piloto
Se encuestara a la poblacion a investigar.

Evaluacion de los resultados.

o Q —H~ o

Se procedera a realizar el andlisis e interpretar los resultados obtenidos

Se presentara un informe final de investigacion.

2.6. Aspectos éticos

Los criterios éticos que se tomaran en cuenta para la investigacion son los determinados
por Norefia, Alcaraz-Moreno, Rojas y Rebolledo-Malpica (2012) que a continuacion se
detallan:
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a. Consentimiento informado

A las asociaciones artesanales de la zona de amortiguamiento del Santuario Histdrico
Bosque de Pémac que contribuiran con la presente investigacion se les manifestara las
condiciones, derechos y responsabilidades que el estudio involucra donde asumirdn la

condicioén de ser informantes.

b. Confidencialidad

Se les informara la seguridad y proteccion de su identidad como informantes valiosos
de la investigacion.

Se les daré a conocer a las asociaciones artesanales de la zona de amortiguamiento del
Santuario Historico Bosque de PGmac que el uso de la informacidn recolectada sera exclusivo

para la investigacion.

c. Observacion participante

Los investigadores actuaran con prudencia durante el proceso de acopio de los datos
asumiendo su responsabilidad ética para todos los efectos y consecuencias que se derivaran
de la interaccion establecida con los sujetos participantes del estudio.

En la zona de amortiguamiento del Santuario Histdrico del Bésque de Pémac se hara
la observacion para el levantamiento de informacion relacionado con los productos artesanales

de algodon nativo, guardando discrecion con las artesanas pertenecientes a las asociaciones.

2.7. Criterios de rigor cientifico

Igualmente, los criterios de rigor cientifico que se tomaran en cuenta para la
investigacion son los determinados por Norefia, Alcaraz-Moreno, Rojas y Rebolledo- Malpica
(2012) que a continuacion se detallan:
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a. Credibilidad mediante el valor de la verdad y autenticidad

Conllevarén a los resultados de las variables observadas y estudiadas mediante el
reporte de los resultados sean reconocidos como verdaderos por los participantes;
permanentemente se ejecutara la observacion de las variables en su propio escenario y; donde

se procederd a detallar la discusion mediante el proceso de la triangulacion.

Las artesanas pertenecientes a las asociaciones reconoceran los resultados obtenidos
del cuestionario en relacion a las dos variables de estudio (promocion y comercializacion)
como verdaderas y auténticas; posteriormente se realizara la observacién en relacién a la
promocion y comercializacion de los productos artesanales de algoddn nativo en la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pdmac, una vez levantadas las

observaciones se procederd a la discusion mediante el proceso de la triangulacion.

b. Transferibilidad y aplicabilidad

La obtencion de los resultados generara valiosa informacion para la generacion del

bienestar organizacional mediante la transferibilidad.

Se detallara el procedimiento desde el contexto donde se ejecutara la investigacion
incluyendo quienes seran los participantes en la investigacion. Con lo referido a la recogida
de los datos se determinara mediante el muestreo tedrico, ya que se codificard y analizara de
forma inmediata la informacion proporcionada. Por Gltimo, se procedera a la recogida
exhaustiva de datos mediante el acopio de informacién suficiente, relevante y apropiada

mediante el cuestionario, la observacion y la documentacion.
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C. Consistencia para la replicabilidad

Se tendrén los resultados a partir de la investigacion mixta. Para determinar la
consistencia de la investigacion se efectuara la triangulacion de la informacion (datos,
investigadores y teorias) permitiendo el fortalecimiento del reporte de la discusion. El
cuestionario a emplear para el recojo de la informacion serd certificado por evaluadores
externos para autenticar la pertinencia y relevancia del estudio por ser datos de fuentes
primarias. Se detallara la coherencia del proceso de la recogida de los datos con su respectivo
analisis e interpretacion de los mismos, mediante el uso de los enfoques de la ciencia

(empirico, critico y vivencial).

d. Confirmabilidad y neutralidad

Los resultados que se determinen de la investigacion tendran veracidad en la
descripcion. La veracidad radicard en que los resultados seran contrastados con la literatura
existente; con investigaciones de los contextos internacional, nacional y regional que tengan

similitudes con las variables estudiadas con una antigtiedad de cinco afios.

e. Relevancia

Se investigara siempre con el propoésito de alcanzar el logro de los objetivos planteados

para la obtencion de un mejor estudio de las variables y su amplia comprension.

La informacion recolectada de las artesanas pertenecientes a las asociaciones servira
para conseguir elaborar estrategias de promocién para la comercializacion de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque

de Pomac, Pitipo — Ferrefiafe.
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CAPITULO Ill: RESULTADOS

3.1. Tablasy figuras

Los resultados obtenidos de la aplicacion de los instrumentos muestran que se han
logrado los objetivos de la investigacion. El objetivo especifico 1: Identificar los productos
artesanales de algodon nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque

de Pomac, Pitipo — Ferrefiafe se logré y los resultados se muestran a continuacion:

Se logro identificar productos artesanales de las cuatro asociaciones de artesania en la
zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, dentro de los productos
que elaboran las asociaciones encontramos en su mayoria accesorios tales como monederos,
cartucheras, binchas, pulseras, llaveros, morrales en tamafios grandes y pequefios, aretes, porta
celulares, carmines, porta tables; los acabados y disefios van acorde a cada asociacion y
artesana que elabora el producto, dentro de los colores que mas prevalece en estas asociaciones

de artesania encontramos desde el color blanco, beige, verde almendra y marrén.

El detalle de cada producto por asociaciones, nombre del producto y precio se adjuntan

en anexos.
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El objetivo especifico 2: Evaluar el estado de promocion de los productos artesanales de
algodon nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del Santuario
Historico Bosque de Pdmac, Pitipo — Ferrefiafe se logrd y los resultados se observan en las
tablas, figuras y encuesta siguientes:

Tabla 1

Porcentaje de medios de comunicacion que utilizan las asociaciones
de artesania como estrategia de promocion para la venta y difusion
de sus productos artesanales de algodén nativo.

Frecuencia Porcentaje

Television 1 25,0

Materiales escritos 1 25,0
Ninguno 2 50,0
Total 4 100,0

Porcentaje de medios de comunicacion que utilizan
las asociaciones de artesania como estrategia de
promocion para la venta y difusion de sus productos
artesanales de algodon nativo

M Television

Materiales
O escritos

CINinguno

Figura 1. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver qué medios de comunicacion
utilizan la asociacién a la que pertenecen como estrategia de promocion para la venta
y difusién de sus productos artesanales de algoddn nativo, tenemos con el porcentaje
mas alto de 50% que no utilizan ningln medio de comunicacién esto debido a que el
costo es muy elevado y no lo pueden financiar, con los porcentajes mas bajos de 25%
quienes indicaron que utilizan materiales escritos y con un 25% quienes dijeron que
utilizan la television, gracias al apoyo de instituciones como Cite Sipan, Imar
Costa Norte, Gercetur —
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Tabla 2

Porcentaje de importancia por parte de las artesanas en colocar
anunciosen revistas del medio local y nacional sobre los productos
elaborados en base a algodén nativo.

Frecuenci Porcentaje
Si 4 100,0
Total 4 100.0

Porcentaje de importancia por parte de las artesanas
en colocar anuncios en revistas del medio local y
nacional sobre los productos elaborados en base a
algodon nativo.

Msi

Figura 2. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si consideran importante
colocar anuncios en revistas del medio local y nacional sobre sus productos
artesanales elaborados en base a algodén nativo, tenemos con un porcentaje del
100% quien indicaron que si, todas coincidieron en que esto les ayudaria a que su
producto sea mas conocido.
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Tabla 3

Porcentaje de participacion en ferias a las que han asistido las
asociaciones artesanales en los Gltimos afios.

Frecuencia Porcentaje
De nuestras manos 1 25,0
i 3 75,0
Total 4 100,0

Porcentaje de participacion en ferias a las que han
asistido las asociaciones artesanales en los ultimos aiios
De nuestras
.manos
CINinguna

Figura 3. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver en qué ferias a participado
en los Ultimos afios la asociacion a la que pertenecen, tenemos con el porcentaje
mas alto del 75% quien indicaron ninguna, esto debido a que no cuentan con el
dinero suficiente para costear un stand y la permanencia durante la feria y con el
porcentaje mas bajo de un 25% quienes dijeron que habian participado en la feria
Ilamada de nuestras manos, gracias a la gestion y apoyo de Cite Sipan.
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Tabla 4

Porcentaje de notas en relacién a los productos artesanales
elaborados en base a algodén nativo que realiza la prensa
local y nacional.

Frecuenci Porcentaje
Nunca 1 25,0
A 3 75,0
Total 4 100,0

Porcentaje de notas en relacion a los productos
artesanales elaborados en hase a algodon nativo que
realiza la prensa local y nacional

MNunca
CJA veces

Figura 4. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si la prensa local o
nacional realiza notas en relacién a los productos artesanales en base de algodén
nativo que elaboran la asociacién a la que perteneces, tenemos con el porcentaje
mas alto de un 75% quienes indicaron que a veces, esto debido a alguna gestion
u apoyo que hayan realizado instituciones como Cite Sipan, Imar Costa norte o
Gercetur. y con el porcentaje menor de un 25% quienes indicaron que nunca.
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Tabla 5

Porcentaje de importancia por parte de las asociaciones
artesanales en contar con puntos de venta y/o promocién de sus
productos artesanales elaborados en base a algodén nativo.

Frecuenci Porcentaje
Si 4 100,0
Total 4 100.0

Porcentaje de importancia por parte de las asociaciones
artesanales en contar con puntos de venta y/o promocion
de sus productos artesanales elaborados en base a
algodon nativo

Hsi

Figura 5. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si la asociacién considera
importante contar con puntos de venta y/o promocién de sus productos artesanales
en base a algoddn nativo, obtuvimos con el porcentaje mas alto del 100% quienes
dijeron que si, todas coincidieron en que les gustaria tener un punto de venta
adicional al que ya tienen en el centro de interpretacion del Santuario Historico
Bosque de Pémac, con el fin de incrementar sus ventas.
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Tabla 6

Porcentaje de demostraciones sobre la elaboracién de sus
productos en base a algodén nativo que realizan las
asociaciones artesanales.

Frecuenci Porcentaje
A 1 25,0
veces 3 75,0
Total 4 100,0

Porcentaje de demostraciones sobre la elaboracion de sus
productos en base a algodon nativo que realizan las
asociaciones artesanales

M A veces
O siempre

Figura 6. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si la asociacion como
estrategia de venta realiza demostraciones sobre la elaboracion de sus productos
artesanales de algodén nativo, tenemos con un porcentaje mas elevado de un 75%
quienes indicaron siempre, esto se realiza en la participacion en ferias y con un
25% que equivale al porcentaje menor, que indicaron a veces, debido a que los
turistas tienen que coordinar con anticipacién y contar con disponibilidad de
tiempo.
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Tabla 7

Porcentaje de importancia por parte de las artesanas en
recibir capacitaciones para mejorar la manera de vender sus
productos artesanales elaborados en base a algodén nativo.

Frecuenci Porcentaje
Si 4 100,0
Total 4 100,0

Porcentaje de importancia por parte de las
artesanas en recibir capacitaciones para mejorar
la manera de vender sus productos artesanales
elaborados en hase a algodon nativo

Wsi

Figura 7. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si consideran
importante recibir capacitaciones para mejorar la manera de vender sus
productos artesanales en base a algodén nativo, obtuvimos con el porcentaje
mas alto de un 100% quienes indicaron que si, con el fin de mejorar su
desenvolvimiento frente al pdblico y adquirir las estrategias adecuadas de
venta.
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Tabla 8

Porcentaje de productos elaborados en base a algodon nativo
que las asociaciones artesanales venden directamente a los

clientes.

Frecuenci Porcentaje
Si 4 100,0
Total 4 100,0

Porcentaje de productos elaborados en base a algodon
nativo que las asociaciones artesanales venden
directamente a los clientes

Wsi

Figura 8. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si la asociacion vende sus
productos elaborados en base a algodén nativo directamente a los clientes,
obtuvimos con el porcentaje mas alto de un 100% quienes indicaron que si, esto
debido a que no cuentan con otros puntos de venta en donde sus productos
puedan ser exhibidos.
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Tabla 9

Porcentaje de alianzas con empresas para la venta de los productos
elaborados en base a algodon nativo de las asociaciones artesanales.

Frecuenci Porcentaje
No 4 100,0
Total 4 100,0

Porcentaje de alianzas con empresas para la venta de los
productos elaborados en base a algodon nativo de las
asociaciones artesanales

HnNo

Figura 9. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si la asociacion cuenta
con alianzas con empresas para la venta de sus productos elaborados en base a
algodon nativo, tenemos con un porcentaje del 100% quienes indicaron que no,
debido a la falta de difusion de sus productos, ademas de que los responsables de
la artesania en la regidén no cuentan con convenios con empresas privadas
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Tabla 10

Porcentaje de productos artesanales elaborados en base a algodon
nativo que las asociaciones artesanales comercializan con mas

frecuencia.

Frecuenci Porcentaje
Accesorios 4 100,0
Total 4 100,0

Porcentaje de productos artesanales elaborados en bhase a
algodon nativo que las asociaciones artesanales comercializan
con mas frecuencia

Il Accesorios

Figura 10. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver qué productos
artesanales en base a algodén nativo con mas frecuencia se comercializa en su
asociacion, obtuvimos con el porcentaje mas alto del 100% quienes indicaron
que comercializan accesorios, esto debido a que son los productos que mas
adquiere el turista.
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Se entrevisto a los expertos involucrados en la actividad artesanal. Quienes

informaron sobre la gestion, sobre la pregunta:

1.

¢Qué actividades se han realizado para promocionar los productos artesanales de algodén
nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de PGmac? Las

respuestas fueron:

Juan Ganvini Falen, director del Cite Sipan manifestd que las actividades que se han
realizado para promocionar los productos artesanales de algoddn nativo han sido
basicamente ferias, contando Unicamente con dos asociaciones de artesania de la zona
de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, que son Manos con
talento y Sican Jem.

Oscar Alberto Quispe Laura, gerente de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo de Lambayeque manifestd que las actividades que se han realizado para
promover o para promocionar los productos artesanales de algodén nativo han sido
desde capacitaciones para mejorar acabados y disefios, la organizacion de distintas
ferias, asi como también la insercion de estos productos artesanales en el producto
turistico denominado misticismo y cultura viva, contando con la participacion
unicamente de dos asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico

Bosque de Pémac, que son Manos con talento y Sican Jem.
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¢En la actualidad hay algin plan o proyecto con el cudl se esté trabajando para
promocionar la artesania en base a algodédn nativo de la zona de amortiguamiento del

Santuario Histdrico Bosque de POmac?

Juan Ganvini Falen, director del Cite Sipan manifesto que en la actualidad no existe un
plan definido para promocionar los productos artesanales de algodon nativo, pero si
existe una mesa de concertacion de algodon nativo que en alianzas con el Cite Sipan, el
Gobierno regional y el Mincetur, que trabajan todo lo relacionado a la sostenibilidad del
algoddn nativo; ademas indico que se necesita una institucion privada tipo Imar costa
norte, que tenga medios financieros y vele netamente por la promocién y la creacion de

alianzas comerciales de la artesania de algoddn nativo.

Oscar Alberto Quispe Laura, gerente de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo de Lambayeque manifesto que en la actualidad que no existen proyectos que
se trabaje Unicamente en temas de promocidn, pero si se dan planes en articulacién con
el Mincetur, Gobierno Regional y el Cite Sipan relacionados a la promocién como

capacitaciones y participacion en ferias.

¢Considera usted que los productos ofrecidos por las principales asociaciones
artesanales de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de Pémac

son aptos para la venta al publico? ¢ Qué aspectos considera usted que se deben mejorar?

Juan Ganvini Falen, director del Cite Sipan indicé que los productos artesanales de
algodon nativo si son aptos para la venta al puablico, para el caso de la zona de
amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de Pomac se tiene los productos
artesanales de la asociacion manos con talento, que manejan muy bien en tema del hilado

y acabado de las prendas y accesorios de algoddn nativo.
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Oscar Alberto Quispe Laura, gerente de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo de Lambayeque indico que, sison aptos para la venta al pablico, tenemos en la
zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de POmac a la asociacion de
artesania manos con talento que en la actualidad viene exportando en pequefas
cantidades al mercado como Francia, a las demas asociaciones que exponen sus
productos en la tienda del Santuario Historico Bosque de POmac que considera que se
debe seguir trabajando en temas de disefio y desarrollo de marca para esos productos

artesanales.

¢Existen alianzas con empresas privadas con el fin de comercializar los productos
artesanales de algodon nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérica

Bosque de POmac?

Juan Ganvini Falen, director del Cite Sipan indic6 que en la actualidad la Unica
asociacion de la zona de amortiguamiento del Santuario Historica Bosque de Pémac que
trabaja temas de comercializacion es la asociacién manos con talento, que trabaja en
alianza con la empresa privada Imar Costa norte. Se esta trabajando para recibir el apoyo
del Mincetur que tienen proyectos de articulacion comercial y que hacen busqueda de

mercado para cierta demanda de artesania.

Oscar Alberto Quispe Laura, gerente de la Gerencia Regional de Comercio Exterior y
Turismo de Lambayeque indico que no se ha desarrollado esas alianzas comerciales con
el fin de incrementar la venta de estos productos artesanales de algodén nativo, pero que
en la actualidad una de las asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de PGmac que es manos con talento cuenta con el apoyo de Imar Costa
Norte.
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El objetivo especifico 3: Disefiar estrategias de promocién para la comercializacion de
los productos artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Historico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe se logré y los resultados se observan en las
tablas y figuras siguientes

Tabla 11

Porcentaje de medios que utilizan los turistas para
informarse con mas frecuencia.

Frecuenci Porcentaje
Television 82 36,6
Radio 21 9,4
Periddico 20 8,9
Internet 101 451
Total 224 100,0

Porcentaje de medios que utilizan los turistas para
informarse con mas frecuencia

M Television
ORadio
CPeriédico
Minternet

Figura 11. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver cudl es el medio
que utilizan para informarse con mas frecuencia, tenemos con el porcentaje
mas alto de un 45.09%que utilizan el internet, esto debido a que en la
actualidad es un instrumento indispensable, seguido del 36.61% quienes
indicaron que hacen uso de la televisidn, y con los porcentajes mas bajos de
un 9.38% que utilizan la radio y con un 8.93 quienes indicaron que hacen
uso del periddico, debido a que hoy en dia todas las noticias las podemos
encontrar en internet.
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Tabla 12

Porcentaje de turistas que compran productos artesanales.

Frecuencia Porcentaje
Si 166 74,1
No 58 25,9
Total 224 100,0

Porcentaje de turistas que compran productos artesanales

Wsi
Ono

Figura 12. Del 100% de las encuestas aplicadas para determinar si compran
productos artesanales, tenemos con el porcentaje mas alto de un 74.11% quien
indicaron que si, esto debido a que lo consideran como una opcion distinta y
toma un mayor valor como recuerdo de viaje y con el porcentaje mas bajo de un
25.89% quienes dijeron que no compran productos artesanales, debido a que no
han tenido la oportunidad de adquirirlos o porque no es de suagrado.
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Tabla 13

Porcentaje de turistas que conocen los productos
artesanales elaborados en base a algodén nativo de la
zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque

de Pémac.
Frecuencia Porcentaj
Si 4 20,5
} 178 79,5
224 100,0

Porcentaje de turistas que conocen los productos artesanales
elaborados en base a algodon nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pomac
M si
Eno

Figura 13. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver si conocen los
productos artesanales en base a algoddn nativo de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de POmac, tenemos con el porcentaje mas alto de un
79.46% que no conocen los productos artesanales, esto debido a la falta de
promocion que estos tienen y con el porcentaje mas bajo de un 20.54% que, si
conocen los productos tales como carteras, monederos, vinchas, llaveros,
pulseras, entre otros, ya que han visitado el Santuario Historico Bosque de
Pdmac.
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Tabla 14

Porcentaje de turistas que les gustaria que se realicen
ferias de exposiciones de productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

Frecuenci Porcentaje

Si 224 100,0

Porcentaje de turistas que les gustaria que se realicen ferias de
exposiciones de productos artesanales elaborados en base a
algodon nativo

Msi

Figura 14. Del 100% de las encuestas aplicadas para examinar si les gustaria
que se realicen ferias de exposiciones de productos artesanales en base a
algodén nativo, tenemos con un porcentaje del 100% quienes indicaron que si,
ya que los productos estarian a su alcance.
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Tabla 15

Porcentaje de motivos por los cuales el turista compraria productos
artesanales de algodén nativo.

Frecuencia Porcentaje
Porque me gustan 23 10,3
Porque es una opcion distinta Porque 94 42,0
quiero llevar como recuerdo de 33 14,7
Lambayeque
Porqueys:n productos naturales 4 330
Total 224 100,0

Porcentaje de motivos por los cuales el turista compraria
productos artesanales de algodon nativo

M Prorque me gustan
[@Porque es una
opcion distinta
Porque quiero
Dllevar como
recuerdo de
Lambayeque
Porque son
productos
naturales

Figura 15. Del 100% de las encuestas aplicadas para ver porque motivo
comprarian productos artesanales en base a algoddn nativo, tenemos con el
porcentaje mas alto de 41.96% que indicaron porque es una opcion distinta, es
decir son productos innovadores, seguido del 33.04% quienes dijeron que
comprarian porque son productos naturales y los porcentajes mas bajos, con un
14.73% porque quieren llevar como recuerdo de Lambayeque y con un 10.27%
porque les gusta.
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Tabla 16

Porcentaje de caracteristicas que influyen en la decisiéon de comprar al
adquirir un nuevo producto por parte del turista.

Frecuencia Porcentaje
Calidad - precio 122 54,5
Marca - disefio 61 27,2
Beneficio - pais de origen 41 183
Total 224 100,0

Porcentaje de caracteristicas que influyen en la decision de

comprar al adquirir un nuevo producto por parte del turista

M caliclad - precio

Cmarca - disefio
Beneficio - pais de

Dm'igen

Figura 16. Del 100% de las encuestas aplicadas para determinar qué caracteristicas
influyen en la decision de compra al adquirir un nuevo producto, tenemos con el
porcentaje mas alto de 54.46% que consideran calidad — precio, esto debido a que
estan dispuestos a pagar siempre y cuando el producto cumpla con los estandares
de calidad adecuados, seguido del 27.23% quien se inclina por marca — disefio y con
el porcentaje mas bajo de 18.30% influye beneficio — pais de origen.




Tabla 17

Porcentaje de sitios que le gustaria al turista que la artesania
elaborada en base a algodén nativo se encuentre a la venta.

Frecuencia Porcentaje
Centros comerciales Hoteles 46 20,5
Internet Aeropuerto 21 9,4
Otros 80 35,7
62 27,7
15 6.7
224 100,0

Porcentaje de sitios que le gustaria al turista que la artesania

elaborada en base a algodon nativo se encuentre a la venta
Centros
Comerciales

OHoteles

Ointernet

B Aeropuerto

Ootros

Figura 17. Del 100% de las encuestas aplicadas para determinar en dénde les
gustaria que la artesania en base a algoddn nativo se encuentre a la venta, se
obtuvo con el porcentaje mas alto de 35.71% en internet, esto debido a que en
la actualidad todos tienen acceso y muchos realizan la compra online, seguido
de un 27.68% quienes indicaron que se encuentre en el Aeropuerto, y con los
porcentajes mas bajos, se obtuvo con un 20.54% en centros comerciales, con
un 9.37% en hoteles y por ultimo con un 6.70% en otros lugares como

mercados o terminales terrestres.
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3.2. Discusion de resultados

En los resultados encontrados se observan en la Tabla y Figura 1 y dice que “el 50% de
los encuestados no utilizan ningn medio de comunicacién como estrategia de promocion para
la venta y difusion de sus productos de algoddn nativo y solo el 25% utiliza los medios de
comunicacion como la television y materiales escritos” dato que confirma a lo establecido por
Giron (2012) que sostiene que “las organizaciones que elaboran productos artesanales con
bisuteria no han utilizado un plan de mercadeo y no han logrado el aumento de ventas y
difusion de sus productos”. Este resultado coincide con el encontrado por Cabrejos y Segovia
(2012) en su investigacion “Plan de promocidn turistica para fortalecer la actividad artesanal
de laregion Lambayeque” encontro “que los artesanos solo utilizan la venta personal y volantes
para promocionar sus productos, teniendo poca presencia de ventas”.

EnlaTablay Figura 2, los resultados encontrados dicen que “el 100% de los encuestados
considera importante colocar anuncios en revistas del medio local y nacional sobre los
productos elaborados en base a algoddn nativo” dato que confirma lo establecido por Quelal
(2012) que sostiene que “las estrategias de difusion como tripticos, banners y muérale sinformativos
planteadas se lograria potencializar el trabajo que realizan los artesanos del mercado artesanal
Guayaquil”. Este resultado coincide con el encontrado por Cabrejos y Segovia (2012) en su
investigacion “Plan de promocion turistica para fortalecer la actividad artesanal de la region
Lambayeque” sostiene que “a través de la aplicacion de un plan de promocion en cuyas
estrategias contenia la presentacién de sus productos en galerias, asi como en revistas locales
y nacionales permitira que la artesania Lambayecana sea conocida”.

En la Tabla y Figura 3, se observa que “el 75% de los encuestados no ha participado en
ninguna feria en los ultimos afios y solo un 25% a participado en ferias tales como de nuestras
manos Yy otras ferias como Mixtura, feria del King Kong y la feria de expo — innovacion” dato
que confirma lo establecido por Bellota y Diaz (2015) sostienen que “la participacion en ferias
nacionales e internacionales es una de las propuestas que permite que la artesania pisefia sea conocida y
logre de manera exitosa la comercializacion de sus productos”. Este resultado coincide con el
encontrado por Amado (2012) en su investigacion “Estrategias de marketing para la
exportacion de artesanias de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos de
América” encontrd que “la participacion en ferias nacionales e internacionales son estrategias

que ayudan a promocionar los productos elaborados”.
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En la Tabla y Figura 4, en los resultados encontrados dice que “el 75% de los
encuestados indicaron que a veces la prensa local realiza notas de los productos artesanales de
algodon nativo y 25% indicaron que nunca” dato que confirma lo establecido por Teran (2017)
que sostiene que “las notas de prensa es una herramienta importante para mejorar los procesos
de difusion y venta de artesania”. Este resultado coincide con el encontrado por Cabrejos y
Segovia (2012) en su investigacion “Plan de promocion turistica para fortalecer la actividad
artesanal de la Region Lambayeque” encontrd que “para fortalecer la actividad artesanal es
propicio utilizar mecanismos de comunicacion en la que se incluye las notas de prensa, con la
finalidad de que los productos sean promocionados”. Sin embargo. Quelal (2012) en la
investigacion “Plan para la difusion de las artesanias iconos del Ecuador en la planta alta del
mercado artesanal Guayaquil” en Ecuador, encontr6é todo lo contrario, que “estrategias de
difusién y promocion como tripticos, banners y murales informativos, sin considerar las notas
de prensa, se lograria potenciar el trabajo que realizan los artesanos”.

En la Tabla y Figura 5, en los resultados encontrados dice que “el 100% de los
encuestados consideran importante contar con puntos de venta y/o promocién de sus productos
artesanales elaborados en base a algodon nativo” dato que confirma lo establecido por Giron
(2012) que sostiene que “que para mejorar la rentabilidad en las organizaciones de productos
artesanales se suele usar como estrategia elegir un buen punto comercial”.

En la Tabla y Figura 6, en los resultados encontrados dice que “el 75% de los
encuestados siempre como estrategia de venta realiza demostraciones sobre la elaboracion de
sus productos en base a algoddn nativo y solo un 25% a veces” dato que confirma lo establecido
Bellota y Diaz (2015) que sostiene que “desarrollar un proceso de innovacion comercial como
la “Customizacioén” que pretende incluir la participacion activa del cliente en el resultado final
de la que va a adquirir, ayudaria a que la artesania pisefia sea conocido y logre su venta”

En la Tabla y Figura 7, en los resultados encontrados dice que “el 100% de los
encuestados si consideran importante recibir capacitaciones para mejorar la manera de vender
sus productos artesanales elaborados en base a algodon nativo” dato que confirma lo
establecido por Amado (2012) que sostiene que “las constantes capacitaciones COMO venta,
atencion e identidad a los artesanos de Ayacucho, busca atraer y establecer una duracion con el
cliente”. Sin embargo, Vera (2015) en la investigacion “Viabilidad comercial de productos
textiles artesanales de la asociacion artesanal de la Awauq Makikuna” en Cajamarca, encontr0
todo lo contrario, que“las capacitaciones deben ir orientadas a la mejora de la calidad de los

productos textiles y gestion empresarial”.
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En la Tabla y Figura 8, en los resultados encontrados se observa que “el 100% de los
encuestados si vende sus productos elaborados en base a algodon nativo directamente a los
clientes” dato que confirma lo establecido por Palacios y Segura (2015) que sostiene que “la
actividad artesanal hace referencia a la cercararelacion y el trato que tiene los artesanos en la
venta de sus productos directamente a los turistas”. Este resultado coincide con el encontrado
por Cabrejos y Segovia (2012) en su investigacion “Plan de promocion turistica para fortalecer
la actividad artesanal de la Region Lambayeque” encontrd que “los artesans utilizan la venta
personal a sus clientes con el fin de promocionar sus productos artesanales”.

En la Tabla y Figura 9, en los resultados encontrados dice que “el 100% de los
encuestados no cuenta con alianzas con empresas para la venta de sus productos elaborados
en base a algodon nativo”. Sin embargo, Girén (2012) en su investigacion “Plan de mercadeo
en las organizaciones de productos artesanales elaborados con bisuteria en la ciudad de
Quetzaltenango”, en Guatemala, encontr6 que “elegir unos buenos puntos de venta para los
productos artesanales es un punto determinante para que las ventas pueden aumentar”. Este
resultado coincide con Palacios y Segura (2015) en la investigacion “Propuesta de estrategias
de marketing turistico para la comercializacion de productos textiles en la ciudad de Monseft”
encontrd que “para la venta de los productos textiles de Monsefu es necesario la realizacion de
convenios con agencias de viajes”.

En la Tabla y Figura 10, en los resultados encontrados dice que “el 100% de los
encuestados indicaron que los accesorios son los productos artesanales de algodédn nativo que
con mas frecuencia se comercializa” dato que confirma lo establecido por Martinez (2012)
que sostiene que “es necesario que se plantee estrategias para rescatar difundir y diversificar la
artesania alboradas con izote segun a preferencias de los clientes que en su mayoria prefiere
productos como carteras, portafolios, gorros, etc.”.

En la Tabla y Figura 11, en los resultados encontrados dice que “el 45.1% de los
encuestados utiliza como medio de comunicacion con mas frecuencia al internet y solo el 9,4%
utiliza la radio como medio de comunicacidén” dato que confirma lo establecido por Cabrejos
y Segovia (2012), en la investigacion de un “Plan de promocién para fortalecer el desarrollo
de la actividad artesanal en la Region Lambayeque”, quien indica en cuanto a opiniones de

los clientes que un 53 % el medio de comunicacion que mas utiliza es el internet.
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En la Tabla y Figura 12, en los resultados encontrados dice que “el 74.1% de los
encuestados si compran productos artesanales y el 25.9% no compra productos artesanales”
dato que confirma lo establecido por Martinez (2012) quién investigd acerca del lzote, en
donde dentro de los productos artesanales ofrecidos tenemos carteras, portafolios, gorros,

entre otros.

En la Tabla y Figura 13, se observa que “el 79.5% de los encuestados no conocen l0s
productos artesanales de algodon nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico
Bosque de Pomac y solo el 20.5% si conoce” dato que confirma lo establecido por Amado
(2012) en su investigacion “Estrategias de marketing para la exportacion de artesanias de
ceramica de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos de América”, debido a que los
productos elaborados no eran promocionados a nivel nacional e internacional.

En la Tabla y Figura 14, en los resultados encontrados se observa que “el 100% de los
encuestados si les gustaria que se realicen ferias de exposiciones de productos artesanales de
algodon nativo” dato que confirma lo establecido por Teran (2017) quién investigo acerca de
una estrategia de disefio para mejorar los procesos de difusion para la venta de artesania en
San Antonio de lbarra, en donde indica que los la realizacion y presencia en eventos es
importante para mejorar las ventas y posicionar sus productos. Este resultado coincide con
Amado (2012) quien investigo y propusé estrategias de marketing para la exportacion de
artesanias de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos de Américam, en
donde considera importante la participacion en ferias con el fin de promocionar y presentar los
productos.

En la Tabla y Figura 15, en los resultados encontrados dice que “el 42% de los
encuestados comprarian productos artesanales de algodon nativo porque es una opcion
distinta, seguida del 33% que consideran porque son productos naturales y solo un 10,3%
porque le gustan” dato que confirma lo establecido por Martinez (2012) quién investigo acerca
del Izote, en donde indica que se realizan productos elaborados en base a este material como
mantas suaves, ademas del valor agregado como las creencias, mitos, ideologia y tradicion que
trae consigo, lo cual hace que este producto sea una eleccion diferente. Este resultado coincide
con Quelal (2012), quién investigo acerca de un plan para la difusion de las artesanias iconos
del Ecuador en la planta alta del mercado artesanal de Guayaquil, esta investigacion tuvo una
buena aceptabilidad por parte de los turistas nacionales y extranjeros, debido a que
consideraban la artesania como parte de una cultura e historia, ademas del interés por aprender

las técnicas, lo cual lo hace una opcion diferente.

79



En la Tabla y Figura 16, en los resultados encontrados se observa que “el 54.5% de los
encuestados las caracteristicas que influyen en su decision de compra al adquirir un nuevo
producto son las de calidad — precio y el 18.3% indicaron beneficio — pais de origen” dato que
confirma lo establecido por Amado (2012), el cual en su investigacion propuso estrategias de
marketing para la exportacion de artesanias de cerdmica de Ayacucho hacia Nueva York —
Estados Unidos de América, y tuvo como estrategia mejorar la calidad y acabado de los
productos elaborados con el fin de maximizar las exportaciones de artesania de ceramica de
Ayacucho.

En la Tabla y Figura 17, en los resultados encontrados dice que “el 35.7% de los
encuestados les gustaria que la artesania en base a algodon nativo se encuentra a la vente en
internet, seguida de centros comerciales con el 34.8% y solo un 9.8 indico en hoteles” dato
que confirma lo establecido por Teran (2017), quién investigd acerca de una estrategia de
disefio para mejorar los procesos de difusion para la venta de artesania en San Antonio de
Ibarra, en la cual se considero la creacion de una pagina web con el fin de lograr mejorar las
ventas y posicionar sus productos. Este resultado coincide con Bellota y Diaz, el cuél a través
de su investigacion del grado de innovacion de la ceramica pisefia y su relacion con el
desarrollo de la actividad artesanal turistica del centro poblado de Pisac, considera importante
la creacion de una pagina web con el fin de que la artesania pisefia sea conocida y logre de

manera exitosa la comercializacién de sus productos.
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3.3.  Aporte cientifico

DE MIS MANOS UN PRODUCTO

Introduccion

La presente propuesta esta disefiada con el propdsito de difundir e incrementar la
comercializacion de los productos artesanales de algodon nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de PGmac, a través de la elaboracion de una
propuesta de disefio de estrategias de promocién, las cuales buscan posicionar y establecer

nuevas ventanas comerciales.

En el presente capitulo se presentan las distintas estrategias de promocion, estas estan
dirigidas al consumidor que adquiere productos artesanales de algodon nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de POmac, para la realizacion de la presente
propuesta se ha tomado como base toda la informacién adquirida en todo el proceso de
investigacion del presente trabajo.

Se presenta en primer lugar los objetivos que persiguen las estrategias, el analisis FODA
de los productos artesanales de algoddn nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario

Historico Bosque de Pdmac y se definen claramente el mercado al cual van dirigidas.

Luego se presentan las distintas estrategias de promocion, con sus actividades como: la
creacion de una pagina web, de un apagina en fecebook, alianzas con la empresa privadas para
la creacion de puntos de venta y el disefio de un catalogo de ventas.

Todas las estrategias estan complementadas con objetivos y descripcion de la estrategia.
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De acuerdo a la informacion que se ha obtenido de los productos y asociaciones
artesanales de algodon nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque

de Pomac se han elaborado los siguientes objetivos:

3.3.1.  Objetivos

3.3.1.1. General

Incrementar la difusion y el nivel de ventas de los productos artesanales de algodon

nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de PGmac.

3.3.2.  Especificos

a)  Difundir los productos artesanales de algodon nativo de la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de PGmac.

b)  Crear un canal de comercializacion para los productos artesanales de algodon nativo de
la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de PGmac.

c) Posicionar los productos artesanales de algodon nativo de la zona de amortiguamiento

del Santuario Historico Bosque de Pémac.

3.3.3.  Andlisis FODA

A continuacion, se presenta en analisis del entorno del mercado mediante la utilizacién
de la herramienta FODA, la cual contempla las variables como: fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas aplicadas a las asociaciones que elaboran productos artesanales de

algodon nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac.
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ANALISIS

FORTALEZAS

Variedad de colores naturales de algodon
nativo, sin la utilizacion de insecticidas.

Historia en cada producto artesanal de
algodon nativo.

Técnicas de tejido y elaboracién
ancestrales de los productos artesanales
de algodon nativo.

DEBILIDADES

Asociaciones artesanales informales.

Asociaciones artesanales
articuladas.

Abastecimiento temporal del algodon

poco

nativo.
Pocos agentes de venta.

Escasa publicidad de los productos
artesanales de algodon nativo.

Carece de promocion de los productos
artesanales de algoddn nativo.

Ausencia de compromiso por parte de las
artesanas.

Carece de calidad en sus productos

artesanales de algoddn nativo.

ANALISIS

OPORTUNIDADES

Existencia de mercados internacionales
en el rubro de la artesania.

Existencia de ferias artesanales a nivel
regional, nacional e internacional.

Existencia de capacitaciones y talleres
para mejorar disefilo, acabado Yy
diversificacién de productos.

AMENAZAS

Fendémenos naturales, que perjudican el

abastecimiento de materia prima.

Competencia directa (Asociacion de
artesanas Arbolsol — Huaca de Barro,

Taller artesanal “Las Petitas”™).

Desinterés por parte del estado en seguir
invirtiendo en la artesania de algodon

nativo.

Fuente: Elaboracion de las autoras.

83



3.3.4.  Andlisis del entorno competitivo

3.34.1. Fuerzas competitivas del mercado

En el mercado de los productos artesanales de algodén nativo donde se encuentra
compitiendo las asociaciones artesanales de la zona de amortiguamiento del Santuario

Historico Bosque Pémac, existe una competencia que se puede definir como:

3.34.2. Competencia directa:

En la actualidad existen dos asociaciones que elaboran productos artesanales en base a
algoddn nativo, a los cuales se les identifica como competidores directos, ya que el mercado
meta de estas asociaciones son las mismas a las de las asociaciones de artesania de la zona de
amortiguamiento del Santuario histérico Bosque de Pémac, teniendo las caracteristicas de sus
productos similares ya que como principal insumo utilizan el algodén nativo. Las cuales se

mencionan a continuacion:

a)  Asociacion de Artesanas Arbolsol — Huaca del Barro

“La Asociacion de Artesanas Arbolsol — Huaca del Barro, esta ubicadaen el distrito
de Mdrrope, conformada por 31 mujeres que residen en los caserios de Arbolsol y
Huaca de Barro, el tiempo para llegar a ellos es de 1 hora y 30 minutos caminando
y de 30 minutos en un vehiculo. Ademas, desde el 2003 el grupo ha ido
recuperando el cultivo de algoddn nativo sembrando en sus chacras y en sus
huertas y han sido capacitadas por el Cite Sipan para darle un valor agregado al
hilado y confeccion de sus productos artesanales en fibra de algodon nativo”

(Fustamante, 2012, p.39).
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b)  Taller artesanal “Las Petitas”

El taller artesanal “Las Petitas” es dirigido por la sefiora Petronila Brenis, quien
gano la Medalla Joaquin Lopez Antay 2011; este premio esta contemplado en la
Ley del Artesano y es otorgado por el Congreso de la Republica en coordinacion
con el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) como
reconocimiento a la trayectoria artistico — artesanal.

El taller “Las Petitas” esta ubicado en la ciudad de Ferrefiafe. EI promedio de
antigliedad realizando el trabajo artesanal con el algodédn nativo es de 55 afios, el
oficio lo aprendieron de su abuela y no toman la actividad como un trabajo, sino,
como una vocacion. Por otro lado, la Sra. Brenis, es contratada por proyectos de
cooperacion internacional para capacitar nuevas artesanas en el arte de tejer el

algodon nativo” (Fustamante, 2012, p.40).

3.3.5. Mercado meta

El mercado meta esta conformado por personas de clase media, es decir profesionales y
universitarios que disponen de ingresos para cubrir sus necesidades basicas y darse algunos
gustos, cuya edad promedia entre 20 a 60 afios; teniendo como razén principal por la que
adquieran algun producto es que sea una opcion distinta y que sean productos naturales, cuyo
medio para informarse con mas frecuencia sea el internet y ademas que adquieran productos

en internet o en aeropuertos.
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3.3.6.  Estrategias de promocion

Se disefiaron estrategias de promocion tomando como base a aquellas que segun la
investigacion informan de manera eficaz e influyen en la desicién de compra del consumidor.
Dentro de las estrategias que se tomaron en cuenta, se encuentran las siguientes: estrategias de
medios publicitarios, estregias de ventas personal, estregia de relaciones publicas y estrategias

de promocion de ventas.

A continuacion, se describe a detalle cada una de ellas:

3.3.6.1. Estrategia de medios publicitarios:

3.3.6.1.1. Objetivo:

Difundir los productos artesanales elaborados en base a algodén nativo de la zona de

amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac.

3.3.6.1.2. Actividades:

a)  Disefio de una pagina web para la exhibicion de los productos artesanales elaborados en
base a algoddn nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de
Pédmac.

b)  Creacién de una pagina de Facebook.

3.3.6.1.3. Descripcion del disefio de pagina web:

Como resultado de la investigacion se determind que se deberd disefiar una pagina web.
La pagina web contendré la presentacion de los productos artesanales de algoddn nativo de las
asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pdmac, la
historia del algoddn nativo, asi como el contacto de las representantes de las asociaciones para

la adquisicion de los productos.
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A continuacion, se muestra y describe la plataforma y contenido de la pagina web:

a) Opcion menu

La opcién menu contendré el nombre de la pagina web denominada: DE MIS MANOS
UN PRODUCTO, ademaés de cuatro botones como: inicio, contenido del algodén nativo que
se planteard con una interrogante ¢Qué es el algodon nativo?, dentro del contenido de esta
opcidn encontraremos: la historia, tipos y procesos del algodon nativo, también encontraremos
el boton adquiere un producto, contactos y un catalogo de ventas.

A continuacion, se presenta la plataforma de la opcion menu:

0z

DE MIS MANOS @ UN PRODUCTO

INICIO ADQUIERE UN PRODUCTO CONTACTANOS CATALOGO

HISTORIA
TIPOS
PROCESOS

b)  Opcidn inicio

La opcidn inicio contendra una foto de portada de una modelo vistiendo prendas de
algodon nativo, foto obtenida del Cite Sipan, por otra parte, contendra el eslogan que articula
a todas las asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de
Pémac denominado “INSPIRADO EN ARTESAN{A DE ALGODON NATIVO”, ademas se
podra observar la opcién productos, que dando clic te llevara a un acceso directo hacia todos
los productos por asociaciones, contendra un porta de bienvenida y los nombres de las
asociaciones de manera general que son: “Manos con Talento”, “Sican Pémac — Jotoro /
Progreso medio”, Turismo y Artesania Sican Pémac” y * Sican Jem”.

A continuacion, se presenta la plataforma de la opcién inicio:
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ADOLSERE UN PROCUCTO

ICANPOMAC - JOTORO./
- “PROGRESOMEDID': -

c) Opcion ¢Qué es el algodon nativo?

La opcion del algodon nativo contendra la definicion de algodon nativo, su historia que
ha tenido la presente materia prima desde nuestro pasado hasta la actualidad, se detallaré los
tipos y colores del algodén nativo como el color bombacin, crema, fifo, marrén oscuro, pardo
oscuro y marron y por ultimo se detallara el proceso de produccion para la elaboracion de
productos artesanales con fibras de algodon nativo.

A continuacion, se presenta la plataforma de la opcidn algodon nativo:

INDANANIICTN

%? w »wl |
\/ UN TAUDUL Y

ALGODON NATIVO
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e B i an ot
DEMIS MANDS "2 UNTRODUCTO

PROCESO DE PRODUCCION DE TEJIDOS Y PRODUCTOS
ARTESANALES CON FIBRAS DE ALGODON NATIVO

COLORES DE ALGODON NATIVO

P
P PP

d) Opcion adquiere un producto

En la opcién adquiere un producto se encontrara los productos artesanales de las cuatro
asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pomac, se
observara a cada producto con su nombre y precio, ademas tendra la opcion de compras online.

ENCUENTRA TU ARTESANLA

\,’Ln\ |1\




hoﬂ

DE IS MANOS @ UNPRODUCTO

INICIO ,;GUE ES EL ALGODON NATIVO? AADQUIERE UN PRODUCTO CCONTACTANOS CATALOGO

Mi carrito (5) Finalizar compra

PRODUCTO ARTICULO

Carmines

Precio: $/6.00

Eliminar arficulo

Cartera $/.50.00

Precio: $/50.00

e) Opcion Contactanos

En la opcién contactanos se encontrara a las representantes de las asociaciones de
artesania de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, se detalla
sus nombres y sus numeros telefonicos, ademas se encontrara la opcion de escribirnos para
cualquier consulta que el cliente necesite.

A continuacion, se presenta la plataforma de la opcién contéctanos:

ASOCIACION: "SICAN
POMAC - JOTORO /
PROGRESO MEDIO

REPRESENTANTE:
Aracely Montero Alegria
N’ TELEFONICO:
944905934

ESCRIBENGS

H}’ “ }ll’&} 1 Ascx;w}--i(iw "SICAN

?' ‘ ALY REPRESENTANTE
""‘\ o
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f) Opcidn catélogo

En la siguiente opcion encontraremos un link que te lleva a un acceso de descarga del
catalogo de ventas, donde se expondra los productos artesanales de algoddn nativo, el archivo se

podra descargar de cualquier mévil, computadora o Tablet.

DE MIS MANOS UN PRODUCTO

LOUE ES Bl ALGODON NATIVO? ADOUSERE UN PRCOUCTO CONTACTANCS

Para usar la opciéon de compra online se debe adquirir uno de los paquetes que ofrece el sitio
editor wix donde hemos disefiado la pagina, en este caso el plan que se recomienda es el
eCommerce, debido a que es ideal para pequefias empresas y dentro de las opciones que incluye
tenemos que cuenta con 10GB de ancho de banda, 20GB de almacenamiento, elimina anuncios de

wix y permite la opcion de tienda online, el costo del paquete es de S/. 58.00 mensuales.

91



3.3.6.1.4. Descripcion del disefio de la pagina de Facebook

La pégina de Facebook se denominara “De mis manos un Producto”, contendra la presentacion
de los productos artesanales de algodon nativo de las asociaciones de la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, el contacto de las representantes de las asociaciones para
la promocién de los productos, asi como las actualizaciones y lanzamientos de nuevos productos

creados por las artesanas, contendrd también el link que los dirige a la pagina web.

A continuacion, se muestra la pagina en facebook:

- £ e s tianos n Producto Q

Pagina Bandeja de entrada Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda -

c Algodon Inicio  Buscar amigos e‘

INSPIRADO

IN ARTESANLA D
ALGODON NATIVO

De Mis Manos Un

Producto
Crear nombre de usuario
de la pagina Ay L PACYY \ : AL
Inicio 3 <
il Me gusta 3\ Seguir 4 Compartir =+« Enviar mensaje ¢

Publicaciones

Opiniones :Ti i
5 2 ¢Tienes amigos a los que les puede gustar tu

. Te damos la bienvenida a tu nueva pagina?

e pagina [ ———  BEVEER
Fotos Antes de compartir tu pagina con otros, sigue estos .

consejos que te ayudardn a describir tu negocio, marca u

Informacién organizacion. Te daremos nuevos consejos mas adelante. —
comunidad Kot i dessieTn bfeve ﬁ Junior Racchumi B... Invitacion enviada
= ® greg: P

rupos a descripcion de tu pagina ayudara a que los demas conozcan lo que haces y

La pagina de facebook tiene como fin interactuar con los usuarios a traves de imagenes que den a
conocer los productos artesanales de algodon nativo y su historia asi como también aquellas que
promuevan la compra de los mismos, de tal manera que la pagina se promocione.

A continuacion, se muestra las imagenes con las cuales se mantendria actualizado el Facebook:
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a) Iméagenes con informacidn acerca de los productos artesanales de algodon nativo:

éEstos productos

artesanales son
elaborados en base a

algodon nativo?

b) Imagenes promocionando nuestros productos artesanales de algodon nativo en fechas

especiales:

b

absTabWaW2a

’

A T ">

Este mes del amor regala algo

E
¥

== diferente... -
== =
S x4
e REGALA .-
= ) =iy
L P~ ARTESANIA o

¢
e

4

f
it

\

;

¢

o Eilp T2 S5 Sl - &l S5 e
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& .

fg:f Esta navidad regala algo
> e® distinto...
g

2 REGALA ARTESANIA

c) Sorteos que ayuden a promocionar los productos artesanles de algodén nativo

I3 De Mis Manos Un Prodc. X [ De Mis Manos Un Progi. X B|--s

& C | & Seguro | https://www.facebook.com/DeMisManosUnProducto/photos/a.53490464

5 De Mis Manos Un Producto

Fotos de la biografia d @ Mé gusta esta pégina @
SORTEO + SORTEQ « SORTEO - FLASH %,
Liévate estos hermoso aretes artesanales
elaborados a base de algdon nativo. |7 £ Lo (nico
que tienes que hacer es

1. Seguir me gusta ', ala pagina

2. Etiqueta a 3 amigas

3. Comparte esta publicacion en modo puiblico

Y listo, la ganadora lo anunciaremos el dia 23 de

febrero en nuestra cuenta de Facebook ¢” (La
ganadora asume su envio) SUERTE PARA TODAS

QEtiquetar foto @ Agregar ubi...  #'Editar

oY Me gusta (1) Comentar ©) Compartir ¢ v

& e Slelc)Y

D Megusta () Comentar > Compartir
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3.3.6.2. Estrategia de Promocion de ventas:

3.3.6.2.1. Objetivo:

Incrementar las ventas de los porductos artesanales elaborados en base a algoddn nativo de la
zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac.

3.3.6.2.2. Actividades:

a)  Obsequiar premios para la promocién de productos artesanales elaborados en base a algodon

nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac.

b)  Ofrecer cupones de descuento para el incremento de ventas de los productos artesanales
elaborados en base a algoddn nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico

Bosque de Pomac.

3.3.6.2.3. Descripcion del obsequio de premios:

El obsequio de premios consistira en que el consumidor podra adquirir por la compra de
cualquier producto artesanal elaborado en base a algodén nativo de la zona de amortiguamiento del
Santuario Historico Bosque de Pomac, mas el precio de S/.2.00 un llavero, el cual se muestra a

continuacion:

95



3.3.6.2.4. Descripcion de los cupones de descuento:

Los cupones de descuentos se les otorgaran solo a los clientes que adquieran cualquier
producto artesanal elaborado en base a algodon nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario
Historico Bosque de Pomac, el cupdn de descuento sera del 50% vy solo se aplicard en productos
seleccionados, cabe resaltar que dichos productos seran aquellos que se encuentren fuera de

temporada.

50%
De descuento

(§6lo en productos seleccionados)

3.3.6.3. Estrategia de Relaciones Publicas:

3.3.6.3.1. Objetivo:

Informar acerca de los productos artesanales de algodon nativo para el conocimiento de los

consumidores.
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3.3.6.3.2. Actividades:

a) Elaborar un triptico con informacion acerca de los productos artesanales elaborados en
base a algoddn nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de

Pémac.

b) Confeccionar un catalogo de ventas de los productos artesanales elaborados en base a

algodon nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de POmac.

3.3.6.3.3. Descripcion del triptico:

El disefio del triptico contendra informacion acerca de los productos artesanales de algodon
nativo de las cuatro asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de

Pomac, a continuacion, se detallara el triptico informativo:

a) Portada:

En la portada del triptico podremos visualizar el nombre el cudl ha sido denominado “De
mis manos un producto” junto con su respectivo eslogan, tenemos también los nombres de las
representantes de cada asociacion artesanal, asi como sus numeros de contacto, y por ultimo hemos
considerado una pequefia resefia acerca de los productos artesanales elaborados en base a algodéon

nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de POmac.
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NUESTROS
PRODUCTOS

Son pequeiios tejidos
elaborados en base a
algodén nativo.

El trabajo lo realizan las
hébiles manos de las
mujeres de la localidad
ofreciendo asi varios disefios

en sus productos.

b) Contenido:

En el contenido del triptico podremos obtener informacion acerca del algodon nativo, asi
como también de su historia, por Gltimo, se mostré algunos de los productos elaborados.

¢QUE ES EL ALGODON
NATIVO?

Es un algodon (no modificado
genéticamente), unico en el mundo,
que crece desde hace mucho tiempo en
su medio natural y se conoce
taxonomicamente como “"Gossypium
barbadense L. S.sp. peruvianum"”. Crece
en pequefios arbustos aun poco mas de
3 m de altura y con una longevidad
promedio de S afios; produce fibras de
diferentes colores naturales que van
desde el blanco pasando por verde
almendra, fifo, beige, marrén, malva,

rojizo, entre otros.

CONTACTOS

lento

apala

?x N® Telefonico: 979861819

P Asociacisn:

ciacién de Turismo B‘}

5n Pémac

LTS
Aracely Mo

“® Telefonico: 944905934

HISTORIA DEL ALGODON
NATIVO

- P
=R

El  algodén nativo {Gossypium
barbadense L.) es una fibra de colores
naturales cuyo uso se remonta a unos
5000 afios de antigiedad. En

Lambayeque, la mas importante region

productora de algoddn nativo en el

PERU, se encontraron evidencias de la
antigiiedad del cultivo. Asi, ha quedado
registrado que en el sarcéfago del Sefior
de Sipan.

DE MIS
MANOS UN
PRODUCTO

INSPIRADO EN ARTESANIA DE
ALGODON NATIVO

PRODUCTOS
ARTESANALES
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3.3.6.3.4. Descripcion del catalogo de ventas:

El disefio del catalogo de ventas contendra los productos artesanales de algodon nativo de
las cuatro asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de PGmac,
ademas se detallara los precisos de cada producto y el contacto de cada asociacion por si algin
interesado le interese adquirir el producto.

A continuacion, se presenta el disefio del catalogo de ventas:

a) Portada

El catalogo de ventas contendrd una portada donde llevard el nombre del catalogo
denominado DE MIS MANOS UN PRODUCTO, se consider6 el presente nombre porque los
productos de las asociaciones artesanales son hechos a mano, cuyas técnicas son heredadas de
nuestros antepasados. En relacion al eslogan: INSPIRADO EN ARTESANIA DE ALGODON
NATIVO, se considerd el presente eslogan, porque la principal materia prima con que las artesanas

elaboran sus productos es el algodon nativo.

—

——mEEae el

MIS MANOS

UN PRODUCTO

INSPIRADO EN ARTESANIA DE ALGODON NATIVO
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b) Contenido

Dentro den contenido del catdlogo, encontraremos los productos que tienen un indica mas
elevado de preferencia por los turistas, que son en su mayoria accesorios. Los productos artesanales

se presentaran por asociaciones y con el detalle del precio por producto.

Asociacién: Manos con talento

Asociacion: Manos con talento

Carmines Pulseras

S/. 6.00 S/. 6.00

Asociacion: Manos con talento Asociacién: Manos con talento

Cartera Cartucheras

S/.50.00 S/.15.00

= s =
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Asociacién: Sican Pémac — Jotoro / Asociacion: Sican Pomac — Jotoro /
Progreso Medio Progreso Medio

Llaveros Porta celular

S/.2.50 S/.15.00

— &

Asociacion: Sican Pomac — Jotoro /

Progreso Medio Asociacién: Sican Pomac — Jotoro /

Progreso Medio

Cartera
S/. 40.00 Pulseras
v S/. 5.00
v
/—_
Asociacion: Turismo y Artesania Sican Pomac. Asociacion: Turismo y Artesania Sican Pomac.

Monedero
Centro de mesa

S/.5.00

= Y
v
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Asociacion: Turismo y Artesania Sican Pomac. Asociacion: Turismo y Artesania Sican Pomac.

i

Cartera

S/. 60.00 Pulsera

v $/.3.00
o —m— v
/-—_

Asociaciéon: Sican Jem ., .
Asociaciéon: Sican Jem

Carteras Cartucheras

S/. 80.00 S/.18.00

= -
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c¢) Contactos

El catalogo de ventas contendra el contacto por cada asociacion de artesania, la presente

informacion estara ubicada al final del catalogo.

Contactos

Asociacién: Manos con talento
Representante: Betty Zapata Gonzales

N° Telefénico: 979861819

Asociacién: Asociacién de Turismo y Artesania Sicdn Pémac

Representante: Rosa Catalina Asalde Lopez

N° Telefénico: 949523510

Asociacion: Sican Jem

Representante: Catalina Asalde Bances

N° Telefénico: 979014231

Asociacion: Sican Pémac - Jotoro / Progreso Medio

Representante:  Aracely Montero Alegria

N°Telefénico: 944905934

3.3.6.4. Estrategia de Venta personal:
3.3.6.4.1. Objetivo:

Fortalecer las capacidades de los artesanos en uso y manipulacion de redes sociales asi

como en técnicas de venta y atencion al cliente.

3.3.6.4.2. Actividades:

a) Realizar capacitacion en uso y manipulacion de redes sociales.

b)  Realizar capacitacion en técnicas de ventas y atencion al cliente.
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3.3.6.4.3.

Descripcion de capacitacion en uso y manipulacion de pagina web:

Realizar capacitacion en uso y manipulacion de pagina web

Objetivo: Realizar 1 capacitacion en el uso de pagina web

Justificacion: La realizacion de esta capacitacion permitira a los artesanos a aprender a como
usar la pagina web para la venta y comercializacion de sus productos.

Responsables: Pérez Diaz Monica y Rivoin Lopez Milanka.

Publico Objetivo: 04 asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico

Bosque de Pomac.

Actividades Cronograma
1 Semana 2 Semana
Invitar a los artesanos
X
Gestion para local y proyector X

Capacitador

Desarrollo del taller

Presupuesto:

Materiales Costo

2 plumones para pizarra acrilica S/.5.00
10 unidades de folder manila S/. 10.00
Medio millar de papel bond S/.10.00
Capacitador S/.100.00
TOTAL s/.125.00

3 Semana 4 Semana

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3.6.4.4. Descripcion de capacitacion en tecnicas de venta y atencion al cliente:

Realizar capacitacion en técnicas de venta y atencion al cliente

Objetivo: Realizar 1 capacitacion en técnicas de venta y atencion al cliente.

Justificacion: La realizacion de esta capacitacion permitira al artesano mejorar en técnicas de
venta de sus productos, ademas de atencién al cliente.
Responsables: Pérez Diaz Monica y Rivoin Lépez Milanka.

PuUblico Objetivo: 04 asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Histdrico
Bosque de Pomac.

Actividades Cronograma
1 Semana 2 Semana 3 Semana 4 Semana
Invitar a los artesanos
X
Gestion para local y proyector X
Capacitador X
Desarrollo del taller X
Presupuesto:
Materiales Costo
2 plumones para pizarra acrilica S/.5.00
10 unidades de folder manila S/. 10.00
Medio millar de papel bond S/.10.00
Capacitador S/.100.00
TOTAL s/.125.00

Fuente: Elaboracion propia.
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3.3.6.5. Estrategia de Comercializacion:

Establecer alianzas con las empresas que tienen presencia en el mercado tanto a nivel
regional como nacional, donde los productos artesanales en base a algoddn nativo puedan ser
exhibidos y permitan posicionarse e incrementar las ventas de los mismo tanto a nivel regional

como nacional.

3.3.6.5.1. Objetivo:

Incrementar las ventas, red de contactos y difundir los productos artesanales de algodon
nativo de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de Pémac a nivel regional

y nacional

3.3.6.5.2. Actividades:

C) Alianza con la empresa Rostro Peruano, para adquirir un punto de venta donde
puedan exhibir y posicionar sus productos artesanales de algodon nativo a nivel
regional.

d) Alianza con la empresa Altomayo, para obtener puntos de venta donde puedan

exhibir y posicionar sus productos artesanales de algodon nativo a nivel nacional.

3.3.6.5.3. Descripcion de la alianza con la empresa Rostro Peruano:

La empresa Rostro Peruano, lleva en el mercado 25 afios, cuenta con una tienda ubicada
en el distrito de Monsefu y otra en el Aeropuerto Internacional Capitan FAP José A. Quifiones.
Rostro Peruano exhibe artesania principalmente Lambayecana.

Es por tal motivo que se propone establecer una alianza estratégica entre las
asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de Pomac y la
empresa “Rostro Peruano”, siendo los pasos sugeridos por la empresa para la compra de

artesania los siguientes:

106



a) Lasasociaciones deben enviar un catalogo con todos los productos artesanales con los

que cuentan, con una breve descripcion y precio, al correo de la empresa.

b) La empresa “Rostro Peruano” evalta y hace el pedido al por mayor de los productos

artesanales.

c) La asociacion artesanal debe emitir una boleta o factura detallando los productos

artesanales a vender.

d) La empresa “Rostro Peruano”, procede a exhibir y vender los productos artesanales en
latienda que se encuentra ubicada en el Aeropuerto Internacional Capitan FAP Jose A.
Quifiones, asi como en la tienda que se encuentra en el distrito de Monsefu.

3.3.6.5.4. Descripcion de la alianza con la empresa Altomayo:

La empresa Altomayo tiene en su division una linea de artesania, que es sumada a traves

de los afios como acciones de responsabilidad social. Altomayo tiene bajo su administracion

ventanas comerciales en aeropuertos en diferentes regiones del pais, con los cuales busca

promocionar y posicionar la artesania peruana, es por tal motivo que, al comercializar los

productos adquiridos con los distintos proveedores del interior del pais, tiene como

caracteristica incluir dentro de la etiqueta la marca, el nombre y el teléfono del artesano.

Es por tal motivo que se propone establecer una alianza estratégica entre las

asociaciones de la zona de amortiguamiento del Santuario Historico Bosque de Pomac y la

empresa Altomayo, siendo los requisitos sugeridos por la empresa para firma de contrato los

siguientes:

a)

b)

c)

d)

Las asociaciones deben contar con productos artesanales Unicos, es decir artesania que
reflejen tradicion, historia, identidad, belleza y calidad.

Las asociaciones de artesania deben estar debidamente organizadas y formalizadas en
el aspecto legal, de tal manera que puedan emitir boletas y facturas.

Las asociaciones deben informar cual es la capacidad de produccién de cada producto
a ofertar.

Verificada toda la informacion establecida en los puntos anteriores, se procede a la
firma de contrato, en el cual dentro de los puntos clave a tener en cuanta son: capacidad
de produccion, fecha de entrega de los productos, forma y fecha de pago,

responsabilidades tanto de la empresa como del proveedor.
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CAPITULO IV: CONCLUSIONES

4.1. Conclusiones

a)

b)

Los productos artesanales de algodon nativo de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pdmac, si bien es cierto dentro de su proceso de
elaboracion mantienen la tradicion del tejido artesanal y ademas que utilizan como
materia prima el algodon nativo cuyas caracteristicas son de gran importancia para la
region y el pais, sin embargo, estos productos artesanales aun no cuentan con los
estandares de calidad adecuados en temas de disefio y acabados; asi mismo se identifico
que los productos artesanales que mas se comercializan son accesorios tales como
vinchas, pulseras, aretes, monederos, carteras, entre otros.

Se aplicd encuestas a las representantes de las asociaciones de artesania y a los gestores
involucrados en la presente actividad, lo cual ha permitido tener resultado de que el
estado de promocién de los productos artesanales es deficiente, de las cuatro
asociaciones existentes solo una es la que tiene mas presencia en ferias artesanales, el
50% no utiliza ninglin medio para promocionar sus productos, ademas de que solo su
punto de venta son sus hogares Y las ferias que de vez en cuando reciben invitacion, no
cuenta con alianzas para la venta de sus productos; los gestores involucrados mencionaron
gue no existe un proyecto especifico que trabaje temas de promocion y que las Unicas
estrategias empleadas para la difusién y ventas son las ferias artesanales, no existe

alianzas con ninguna empresa privada.

Se disefiaron estrategias de promocion que comprende actividades como la creacion de
la pagina web y péagina en Facebook, incentivos y premios dirigido al publico meta,
elaboracion de materia informativo (tripticos, catadlago de ventas) y la realizacion de
capacitaciones en uso de redes sociales y técnicas de ventas y atencion al cliente; asi
también se realiz6 alianza con la empresa Altomayo para adquirir un punto de venta en
aeropuertos, asi como con la empresa “Rostro Peruano”, estas estrategias se dieron de
acuerdo a los resultados obtenidos por la aplicacion de la encuesta a los turistas que
visitan el Santuario Histérico Bosque de Pomac, lo cual ha permitido identificar gustos
y preferencias de los clientes, teniendo al 41.1% que utiliza como medio de mayor
frecuencia para informarse al internet, prefieren comprar a la artesania via internet y
en aeropuertos, les gustaria adquirir artesania de algodén nativo porque son una opcion

distinta, cuyas caracteristicas principales en su decision de compra son la de calidad y precio.
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d)

4.2.

b)

d)

Se validaron las estrategias de promocion que se disefiaron en la propuesta “De mis
manos un producto”, por un experto, el cual indic6 que todas estas estrategias llevaban
a los productos de artesanales de algodon nativo a la difusion y por ende a la

comercializacion.

Recomendaciones

Se recomienda que los actores involucrados tales como Cite Sipan, SERNANP y
GERCETUR, capaciten a las artesanas de manera constante en temas de técnica,
acabado y disefio, de tal manera que asegure su aprendizaje en el proceso de produccion

de sus productos artesanales de algodon nativo.

El Cite Sipan, SERNANP y GERCETUR deben contar con aliados estratégicos, es decir
empresas privadas con un nivel econémico financiero adecuado como Caritas del Perti o
Imar Costa norte para que se dé el desarrollo de la actividad artesanal de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pomac en temas de

comercializacién y promocion.

Las artesanas para poder efectuar la venta online sin tener ningln inconveniente, deben
recibir previa capacitacion, con el fin de que puedan manipular y desempefiar de manera
adecuada la pagina web y la pagina en facebook, asi mismo deben mantener actualizadas
la lista de productos y los precios de los productos artesanales de algoddn nativo que se

encuentran exhibidos en la paginaweb.

Para la estrategia de alianza con la empresa Altomayo Y Rostro Peruano se recomienda
a las asociaciones que realicen tarifas confidenciales de tal manera que tanto ellas como

la empresa puedan beneficiarse.

109



Referencias

Acerenza , M. A. (2007). Desarrollo Sostenible y Gestion del Turismo.

Amado, K. M. (2012). Propuestas estratégicas de marketing para la exportacion de artesanias
de ceramica de Ayacucho hacia Nueva York — Estados Unidos de América. Obtenido de
http://www.repositorioacademico.usmp.edu.pe/bitstream/usmp

Bellota, M. C., & K, D. C. (2015). Grado de innovacion de la ceramica Pisefia y su desarrollo
de la actividad artesanal turistica del centro poblado de Pisac. Obtenido de
http://repositorio.unsaac.edu.pe/bitstream/handle/UNSAAC/125/253T20150031.pdf?se
quence=1&isAllowed=y

Bengoechea, B. P. (1999). Diccionario de Marketing.

Bernal, C. A. (2010). Metodologia de la Investigacion. Colombia: Pearson Educacion.

Cabrejos Bravo, Y. D., & Segovia Incio, M. E. (2012). Propuesta de disefio de un plan de
promocion turistica para fortalecer la actividad artesanal de la Region Lambayeque.
Universidad Sefior de Sipan.

Caritas de Per(. (2010). Desarrollando Turismo Solidario: Lecciones de la experiencia de
Caritas Perd. Obtenido de
http://www.caritas.org.pe/qoripacha/images/ImgTemplate/PDF/Sistematizacion.pdf

Centro de estudios sociales y de opinidn publica. (2013). Foro: "Las artesanias de México".

Centro de Innovacion Tecnoldgica Sipan. (2008). Linea Artesanal de Tejidos en Algodon Nativo.
Lambayeque, Perd.

Consejo Nacional de Cultura y las Artes. (2015). Politica de fomento de las Artesanias 2015.
Obtenido de http://www.cultura.gob.cl/wp-
content/uploads/2011/09/politica_artesania.pdf

Consultora Algida . (2013). Estudio de mercado sobre producciones artesanales en los
territorios que componen la accién conjunta de cooperacion "Artesanos rurales
Andaluces". Obtenido de
http://www.jerezrural.com/c/document_library/get_file?p | id=10515&folderld=6320
6&name=DLFE-2103.pdf

Dellavedova, M. (2012). Proyecto Fortalecimiento de la Cadena de Produccion de Artesanias
de la Regidn Puno. Obtenido de https://idl-
bnc.idrc.ca/dspace/bitstream/10625/46970/1/133381.pdf

Diario Correo. (01 de setiembre de 2016). Cinco artesanos de Puno estaran en la feria Peru

Moda 2017. Obtenido de http://diariocorreo.pe/edicion/puno/cinco-artesanos-de-la-de-
110



puno-estaran-en-la-feria-peru-moda-2017-695436/

Estaton, J. W., Etzel, M. J., & Walker, B. J. (2007). Fundamentos de Marketing. Obtenido de
https://mercadeolmarthasandino.files.wordpress.com/2015/02/fundamentos-de-marketing-
stanton-14edi.pdf

Fustamante, K. (2012). Procesamiento artesanal del algoddn nativo: una actividad econémica
viable 0 solo una tradicion. Obtenido de
http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/bitstream/handle/123456789/4465/FUSTAMANTE
_OLIVERA_KARINA_PROCESAMIENTO_ALGODON.pdf?sequence=1.

Giron, S. G. (2012). Plan de mercadeo en las organizaciones de productos artesanales
elaborados con bisuteria en la ciudad de Quetzaltenango. Obtenido de
http://biblio3.url.edu.gt/Tesis/2012/01/04/Giron-Shirley.pdf.

Gobierno  de Aragon. (2016). Estudio artesania en Aragon. Obtenido de
http://www.aragon.es/estaticos/GobiernoAragon/Departamentos/EconomialndustriaEm
pleo/Areas/Artesania/Documentos/Estudio_artesania.pdf

Hernandez , C., & Maubert, C. A. (2009). Fundamentos del Marketing. México: Pearson
Educacion.

Icart, M. T., Fuentelzas, C., & Pulpdn, A. M. (2006). Elaboracion y presentacion de un proyecto
de investigacion y una tesina. Obtenido de
https://books.google.com.pe/books?id=5CWKWi3wo0i8C&pg=PA55&dqg=tipos+de+po
blacion+finita&hl=es-
419&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q=tipos%20de%20poblacion%20finita&f=false.

Iglesias, R., Talon, P. , & Garcia, R. (2007). Comercializacion de productos y servicios

turisticos. .

Kotler, P., & Armstrong, G. (2008). Fundamentos de Marketing. Obtenido de
https://www.academia.edu/6640772/OCTAVA_EDICI%C3%93N_kotler_and_armstro
ng.

M. G., & W. I. (2013). Mapeo participativo del mercado de artesania textiles en el distrito de
Pitumarca Provincia Canchis - Regién Cuzco.

Martinez, C. A. (2012). Izote, iczotl. Fibra de identidad, tradicion y permanencia. Obtenido de
http://www.dgcs.unam.mx/boletin/bdboletin/2015_066.html.

Mincetur. (2009). Ley General de Turismo Ley N° 29408.

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. (2008). Ley del artesano y del desarrollo de la
actividad artesanal Ley N° 29073. Obtenido de

http://www.mincetur.gob.pe/newweb/portals/0/ley_del_artesano_yReglamento.pdf.
111



Ministerio de Comercio Exterior y Turismo. (2012). Desarrollo de Asociaciones de Exportacion
de Artesanos Textiles del Cusco: equidad de género, emprendimeinto e inclusion en el
desarrollo comercial. Obtenido de https://www.oecd.org/aidfortrade/47765065.pdf

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. (2009). Politicas de Turismo y Artesanias:
Iniciativas conjuntas para el impulso y la promocién del patrimonio artesanal y el
turismo colombiano. Obtenido de
http://www.bogotaturismo.gov.co/sites/intranet.bogotaturismo.gov.co/files/Politica%20
Turismo%20y%?20Artesanias.pdf

Ministerio de Comercio, Industria y Turismo. (2015). Programa de fortalecimiento productivo
y empresarial para los pueblos indigenas en Colombia .

Ministerio de Industria, Turismo y Comercio. (2006). Claves estratégias para la promocion de
la PYME Artesana. Obtenido de http://www.ipyme.org/Publicaciones/artesania.pdf

Ministerio de Industria, Turismo y Comercio. (2012). La competitividad del sector artesano en
Espaiia. Obtenido de
http://www.ipyme.org/publicaciones/competitividad_sectorartesano.pdf

Molina, S. (1997). Sistema Turistico.

Monterrubio Cordero, J. C. (s.f.). Comunidad Receptora: Elemento esencial en la gestion
turistica.

Monterrubio Cordero, J. C. (s.f.). Comunidad Receptora: Elemento esencial en la Gestidn
Turistica. Obtenido de http://mingaonline.uach.cl/pdf/gestur/n11/art06.pdf

Namakforoosh.  (2005).  Métodologia de la  Investigaciébn.  Obtenido  de
https://books.google.com.pe/books?id=ZEJ7-
OhmvhwC&pg=PA72&dqg=descriptivo+causal&hl=es-
419&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false

Norefia, A. L., Alcaraz-Moreno, N., Rojas, J. G., & Rebolledo-Malpica, D. (2012). Aplicabilidad
de los criterios de rigor y éticos en la investigacion cualitativa. Obtenido de
http://aquichan.unisabana.edu.co/index.php/aquichan/article/view/1824/pdf

Palacios, A. R., & Segura, J. M. (2015). Propuesta de Estrategias de Marketing Turistico para
la Comercializacion de Productos Textiles en la ciudad de Monsefd. Universidad Sefior
de Sipan.

Porter, M. E. (2006). Estrategia Competitiva. México.

Prom Peru. (2015). Informe Ejecutivo de Ferias. Obtenido de
http://www.siicex.gob.pe/siicex/resources/sectoresproductivos/FO-INF-005%20-
%20Informe%20Ejecutivo%20de%20Ferias%20v02%20Perumoda.pdf.

112



Quelal, N. P. (2012). Propuesta de un plan para la difusion de las artesanias iconos del Ecuador
en la planta alta del mercado artesanal Guayaquil. Obtenido de
http://repositorio.ucsg.edu.ec/bitstream/123456789/313/1/T-UCSG-PRE-ESP-AETH-
36.pdf

Teran, C. E. (2017). Estrategia de disefio para mejorar los procesos de difusion para la venta
de esculturas en San Antonio de Ibarra, a través de los &mbitos cultural, comercial,
turistico y ambiental. Obtenido de
http://repositorio.puce.edu.ec/bitstream/handle/22000/13561/tesis%20carla%20teran%
20espinosa%20may022%202017.pdf?sequence=1&isAllowed=y

TvPerd . (20 de enero de 2008). Lanzan Catalogo Artesanias del Peru. Obtenido de
https://www.youtube.com/watch?v=1XHX4ugzZXIU

Vera, K. L. (2015). Estudio de viabilidad comercial de productos textiles artesanales de la

asociacion “Awakuq Makikuna” de la comunidad de Porcon Alto, Cajamarca para la

ciudad de Barcelona, Esparia. Obtenido de
http://tesis.usat.edu.pe/jspui/bitstream/123456789/534/1/TL_Vera_Riofrio_KatterineLi
sbeth.pdf.

113



ANEXOS
ANEXO 1: VALIDACION DE ISTRUMENTOS

‘,@ juyo[& Qa ,10} cA{Y/tMM
INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS
NOMBRE DEL JUEZ
MacieNa Mlelco € anevar o
PROFESION © ot e\
ESPECIALIDAD

"ruv(: O

ANOS)

EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN

24

CARGO

I |
994«/\"\@ valwr&\'-\';_\, Sean \\"¢m\¥\]'\ -Lg

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE

ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA

INSTRUMENTO Cuestionario:

EVALUADO Contexto: Autoadministrado.

OBJETIVOS DE LA GENERAL

INVESTIGACION

Elaborar estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo -
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodoén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacién de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, Sl ESTA EN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 15 reactivos y ha sido construido,

INSTRUMENTO

teniendo en cuenta la revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinard la validez de contenido serd sometido a
prueba de piloto para el calculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Cronbach y finalmente sera aplicado a las
unidades de analisis de esta investigacién.
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nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) A veces

d) Casi siempre
e) Siempre

. La asociacién artesanal coloca TA(Y ( )
anuncios en el periédico sobre sus
productos artesanales elaborados SUGERENCIAS:
en base a algoddn nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre
. Considera necesario el uso de la TA( Y TD( )
televisiéon como medio de difusién
de los productos artesanales SUGERENCIAS:
elaborados en base a algodén
nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre
. La asociacién artesanal promociona | TA( 4 TD( )
sus productos a través de la radio
sobre sus productos artesanales SUGERENCIAS:
elaborados en base a algodén
nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre
. Considera importante colocar TA( ’)‘ TD( )
anuncios en revistas del medio local
y nacional sobre los productos SUGERENCIAS:
elaborados en base a algodén
nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre
. Hace uso del internet como medio TAK ) TD( )
de difusion de los productos
artesanales en base a algodén SUGERENCIAS:
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6. En los Ultimos afios la asociacion ha
participado en ferias a nivel local,
regional, nacional e internacional.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA( N

SUGERENCIAS:

( )

7. La asociacién artesanal ha utilizado
materiales escritos como folletos,
tripticos para dar a conocer los
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) A veces

d) Casi siempre
e) Siempre

TA(A

SUGERENCIAS:

™( )

8. La prensa local y nacional realiza
notas en relacion a los productos
artesanales elaborados en base a
algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) A veces

d) Casi siempre
e) Siempre

TA( S

SUGERENCIAS:

To( )

9. La asociacién considera importante
contar con puntos de venta y/o
promocion de sus productos
artesanales en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) A veces

d) Casi siempre
e) Siempre

TA( K

SUGERENCIAS:

( )

10.La asociaciéon como estrategia de
venta realiza demostraciones sobre
la elaboracién de sus productos
base a algodén nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA(XN

SUGERENCIAS:

T( )

11.Considera necesario el empleo de

TA( )

TD( )
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cupones de descuento como medio
de promocién y venta de los
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

SUGERENCIAS:

12.Considera importante recibir
capacitaciones para mejorar la
manera de vender sus productos
artesanales elaborados en base a
algodon nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA(AL ™( )

SUGERENCIAS:

13.La asociacion vende sus productos
elaborados en base a algodén nativo
directamente a los clientes.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA( ) TO( X

SUGERENCIAS:

14.La asociacion cuenta con alianzas
con empresas para la venta de sus
productos elaborados en base a
algododn nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA() ™( )

SUGERENCIAS:

15.La asociacidén comercializa
productos artesanales en base a
algoddn nativo como ropa de bebé.,
adornos para la casa, accesorios
(vinchas, pulseras).
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA( M. ( )

SUGERENCIAS: € \acar V34 ( %
24

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA N°TD
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2. COMENTARIO GENERAL

3. OBSERVACIONES

Chiclayo, setiembre del 2016
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ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE
ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA
NOMBRES PEREZ DiAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA
INSTRUMENTO Cuestionario:
EVALUADO Contexto: Autoadministrado.
OBJETIVOS DE LA GENERAL
INVESTIGACION Elaborar estrategias de promocién para la comercializacién de los productos

artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pédmac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Po6mac, Pitipo —
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacién de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de Pédmac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” S| ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 15 reactivos y ha sido construido,

INSTRUMENTO

teniendo en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinara la validez de contenido sera sometido a
prueba de piloto para el célculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Cronbach y finalmente serd aplicado a las
unidades de andlisis de esta investigacion.
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. La asociacién artesanal coloca
anuncios en el periddico sobre sus
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(cA, ™( )

SUGERENCIAS:

. Considera necesario el uso de la
televisién como medio de difusion
de los productos artesanales
elaborados en base a algoddén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TARD ™( )
SUGERENCIAS: __ 7 £ Defx SALIM

P R Egpenreers  NEAMMH e 7

mx___ v s Feeqoly]

. La asociacién artesanal promociona
sus productos a través de la radio
sobre sus productos artesanales
elaborados en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TAK) ™( )

SUGERENCIAS:

. Considera importante colocar
anuncios en revistas del medio local
y nacional sobre los productos
elaborados en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TAMN) ( )

SUGERENCIAS:

. Hace uso del internet como medio
de difusién de los productos
artesanales en base a algoddn
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(‘\) ( )

SUGERENCIAS:
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6. En los ultimos afios la asociacién ha

participado en ferias a nivel local,
regional, nacional e internacional.
a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(QL ™( )
SUGERENCIAS: __ LI

. La asociacién artesanal ha utilizado
materiales escritos como folletos,
tripticos para dar a conocer los
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(%L ™( )

suGERENCIAs: ¥

. La prensa local y nacional realiza
notas en relacién a los productos
artesanales elaborados en base a
algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TAGNL ( )

SUGERENCIAS: 7 ¢ N{I

. La asociacidn considera importante
contar con puntos de venta y/o
promocién de sus productos
artesanales en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA( 4) ( )

SUGERENCIAS: ﬁmﬂ‘

10.La asociacién como estrategia de

venta realiza demostraciones sobre
la elaboracién de sus productos
base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(,) ( )

SUGERENCIAS: L P% M

11.Considera necesario el empleo de

TA(y) To( )

X
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cupones de descuento como medio
de promocidn y venta de los
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

SUGERENCIAS: 7‘}/0"0“\

12.Considera importante recibir
capacitaciones para mejorar la
manera de vender sus productos
artesanales elaborados en base a
algodon nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA(‘\‘) ( )

;\\
SUGERENCIAS:

13.La asociacién vende sus productos
elaborados en base a algodén nativo
directamente a los clientes.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TACY) T( )

SUGERENCIAS: \

14.1a asociacién cuenta con alianzas
con empresas para la venta de sus
productos elaborados en base a
algodoén nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA(S, ™( )

SUGERENCIAS: [/\

15.La asociacién comercializa
productos artesanales en base a
algodén nativo como ropa de bebé.,
adornos para la casa, accesorios
(vinchas, pulseras).
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA( ) ™( )

SUGERENCIAS: '

1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA N°TD
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2. COMENTARIO GENERAL

3. OBSERVACIONES

Chiclayo, setiembre del 2016

J

JUEZ %EERT&
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Mrespoe

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ
Marxn  Geauving Falen
PROFESION Cona aduor
ESPECIALIDAD Conxab?\rdad
EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN B
ANOS) 13 oeros
CARGO D e (_’k)(

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE
ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA
NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA
INSTRUMENTO Cuestionario:
EVALUADO Contexto: Autoadministrado.
OBJETIVOS DE LA GENERAL
INVESTIGACION Elaborar estrategias de promocién para la comercializacién de los productos

artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo -
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacién de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, Sl ESTAEN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 15 reactivos y ha sido construido,

INSTRUMENTO

teniendo en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinaré la validez de contenido sera sometido a
prueba de piloto para el clculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Cronbach y finalmente serd aplicado a las
unidades de andlisis de esta investigacién.

124



. La asociacién artesanal coloca
anuncios en el periédico sobre sus
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA( ) TD(X)

SUGERENCIAS: o e @\u\w\ u\* %N b
’\‘ﬂa\(os \.OW o

S

(2l

~

. Considera necesario el uso de la
televisién como medio de difusién
de los productos artesanales
elaborados en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

. La asociacién artesanal promociona
sus productos a través de la radio
sobre sus productos artesanales
elaborados en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA( ) ™( )

SUGERENCIAS: \‘c\\)a& w A \m\ volio @ |
fote 01\9\1(\;\& \a\ {roeotips . Lo wtEouia feld

Lodla

)—.

. Considera importante colocar
anuncios en revistas del medio local
y nacional sobre los productos
elaborados en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

. Hace uso del internet como medio
de difusién de los productos
artesanales en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(X) ™ )

SUGERENCIAS: Q\i\m?‘»‘»am o 6 ndoy
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6. En los tltimos afios la asociacién ha
participado en ferias a nivel local,
regional, nacional e internacional.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) A veces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA(Y) ™( )

suerencias:  \udign 5 6 Hwa -

7. La asociacién artesanal ha utilizado
materiales escritos como folletos,
tripticos para dar a conocer los
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) A veces

d) Casi siempre
e) Siempre

TA(X) T™( )

SUGERENCIAS:

8. La prensa local y nacional realiza
notas en relacién a los productos
artesanales elaborados en base a
algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) Aveces

d) Casi siempre
e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

9. La asociacién considera importante
contar con puntos de venta y/o
promocién de sus productos
artesanales en base a algodén
nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca
c) Aveces

d) Casi siempre
e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

10.La asociacién como estrategia de
venta realiza demostraciones sobre
la elaboracién de sus productos
base a algodén nativo.
a) Nunca
b) Casi nunca
c) Aveces
d) Casi siempre
e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

11.Considera necesario el empleo de

TA( ) TD(X)
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cupones de descuento como medio
de promocidn y venta de los
productos artesanales elaborados
en base a algodén nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

SUGERENCIAS: _\i GA\'MOA;LQ Mowe un vlor tradil
o wa oo W ke owswite Aadiadu
i Qe s wo | QLo Py i ey

\

T

edes .

12.Considera importante recibir

capacitaciones para mejorar la
manera de vender sus productos
artesanales elaborados en base a
algoddn nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

13.La asociacién vende sus productos

elaborados en base a algodén nativo
directamente a los clientes.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS: Co'\c\v el |\ Lo

14.La asociacién cuenta con alianzas

con empresas para la venta de sus
productos elaborados en base a
algodon nativo.

a) Nunca

b) Casi nunca

c) Aveces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(Y

SUGERENCIAS: 9\‘\\\9 (.1(\ cluas

™( )

T

15.La asociacién comercializa

productos artesanales en base a
algodén nativo como ropa de bebé.,
adornos para la casa, accesorios
(vinchas, pulseras).

a) Nunca

b) Casi nunca

c) A veces

d) Casi siempre

e) Siempre

TA(A,

SUGERENCIAS:

( )

1.

PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA N°TD
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2. COMENTARIO GENERAL .
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YMAOR

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ ; =
MH AT Qcﬁw\( oy UaeenN
PROFESION CRNTIYDO N
ESPECIALIDAD CernTRABI A DAD
EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN 7 o
AROS) A \3 AR )
CARGO ™D AECTO L

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE
ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA
NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA
INSTRUMENTO Cuestionario:
EVALUADO Contexto: Autoadministrado.
OBJETIVOS DE LA GENERAL
INVESTIGACION Elaborar estrategias de promocién para la comercializaciéon de los productos

artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo —
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de POmac, Pitipo — Ferrenafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacion de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pdmac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocidn para la comercializacién de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” S| ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 7 reactivos y ha sido construido, teniendo

INSTRUMENTO

en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinard la validez de contenido serd sometido a prueba
de piloto para el calculo de la confiabilidad con el coeficiente de
alfa de Cronbach y finalmente serd aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.
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. Cudles son los medios con mas
frecuencia que utiliza usted para
informarse.

a) Televisién

b) Radio

c) Periédico

d) Internet

TA(Y) ( )

sucerencias: Mo (oo ¢ (e Mowse el

. Compra usted productos
artesanales.

a) Si

b) No

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

e )

. Conoce usted los productos
artesanales en base a algoddn
nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de Pémac.
a)Si

b) No

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS: _{eti) ton a{‘ owow © (Lc\‘ "&\M
CVNO U meonsD |

. Le gustaria que se realicen ferias de
exposiciones de productos
artesanales en base a algoddn
nativo

a)Si

b) No

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

. Por qué motivo usted compraria
productos artesanales en base a
algodoén nativo
a) Porque me gustan
b Porque es una opcidn distinta
c) Porque quiero llevar como
recuerdo de Lambayeque
d) Porque son productos naturales
e) otros

TAKK)

SUGERENCIAS:

™( )

. Que caracteristicas influye en su
decision de compra al adquirir un
nuevo producto

a) Calidad - precio

b) Marca - disefio

c¢) Beneficio — Pais de origen

d) Otros

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS: Ynect [wioe & audbunde \w«du
Ao~ Cakidd o P W owania
1

. Enddnde le gustaria que la
artesania en base a algodén nativo
se encuentre a la venta

a) Real Plaza

b) Hoteles

c) Internet

d) Aeropuerto

e) Otros

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:
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Ly Hpnc{»\\

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ
Dane Yomeo Dicy UC«EQ%’L
PROFESION Moaisler o admiti S cm-n g cw:\‘ot‘eJm
ESPECIALIDAD A3 cnoy
EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN
ARNOS) A3 cacs
CARGO Gie rende

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE

ALGODON NATIVO EN

LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE

POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA

INSTRUMENTO Cuestionario:

EVALUADO Contexto: Autoadministrado.

OBJETIVOS DE LA GENERAL

INVESTIGACION

Elaborar estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo —
Ferrefafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histdrico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocidén para la comercializacién de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocion para la comercializacién de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” Sl ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS
INSTRUMENTO

DEL El instrumento consta de 7 reactivos y ha sido construido, teniendo
en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinard la validez de contenido ser4 sometido a prueba
de piloto para el calculo de la confiabilidad con el coeficiente de
alfa de Cronbach y finalmente seré aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.
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. Cudles son los medios con mas
frecuencia que utiliza usted para
informarse.

a) Television
b) Radio

c) Periédico
d) Internet

TA&A ( )

SUGERENCIAS:

. Compra usted productos
artesanales.

a)Si

b) No

TAG ()

SUGERENCIAS:

. Conoce usted los productos
artesanales en base a algodén
nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac.
a)Si
b) No

TA. ( )

SUGERENCIAS:

. Le gustaria que se realicen ferias de
exposiciones de productos
artesanales en base a algodén
nativo
a) Si
b) No

TAR) ™( )

SUGERENCIAS: L\ Cp g -k
MNayoe  hpiso™TrS Sopat (K

b st PE M e 7 IiC, e,

. Por qué motivo usted compraria
productos artesanales en base a
algodén nativo
a) Porque me gustan
b Porque es una opcién distinta
c) Porque quiero llevar como
recuerdo de Lambayeque
d) Porque son productos naturales
e) otros,

TAR) ()

SUGERENCIAS: _ S#r MIS f5féc(fic

. Que caracteristicas influye en su
decisién de compra al adquirir un
nuevo producto
a) Calidad — precio
b) Marca - disefio
c) Beneficio — Pais de origen
d) Otros

TA(Y ™( )

SUGERENCIAS: _ P Olugp MY
E3 02 0 pterto, 0AS

. Endénde le gustaria que la
artesania en base a algodén nativo
se encuentre a la venta
a) Real Plaza
b) Hoteles
c) Internet
d) Aeropuerto
e) Otros

TAR) ™( )

SUGERENCIAS: _{ RFOHILO
B p D
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1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA

N°TD

2. COMENTARIO GENERAL

3. OBSERVACIONES

L

Chiclayo, setiembre del 2016

I
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ
Mal;'c\\a MA\La Qc\“c\m“ﬁ‘c‘
PROFESION Dodas Ve
ESPECIALIDAD Nuwseo

ARNOS)

EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN

2 enoS

CARGO

DQ‘,V\»\-Q U.\\'\«ms:_l,j Sy )—\e‘—\j,\ *L.?arw

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE
ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA

INSTRUMENTO Cuestionario:

EVALUADO Contexto: Autoadministrado.

OBJETIVOS DE LA
INVESTIGACION

GENERAL
Elaborar estrategias de promocién para la comercializacién de los productos

artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo —
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por fas artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocion para la comercializacién de los
productos de artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocidn para la comercializacién de los productos
artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, S| ESTA EN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 7 reactivos y ha sido construido, teniendo

INSTRUMENTO

en cuenta la revision de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinard la validez de contenido serd sometido a prueba
de piloto para el calculo de la confiabilidad con el coeficiente de
alfa de Cronbach y finalmente serd aplicado a las unidades de
andlisis de esta investigacion.
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. Cudles son los medios con mas
frecuencia que utiliza usted para
informarse. ’

a) Televisién
b) Radio

c) Periédico
d) Internet

TA(X)

SUGERENCIAS:

( )

. Compra usted productos
artesanales.
a) Si
b) No

TA( A

SUGERENCIAS:

™( )

. Conoce usted los productos
artesanales en base a algodén
nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario
Histdrico Bosque de Pémac.
a)Si
b) No

TA( 4.

SUGERENCIAS:

TD(

. Le gustaria que se realicen ferias de
exposiciones de productos
artesanales en base a algod6n
nativo
a)si
b) No

TA(A

SUGERENCIAS:

TD(

)

. Por qué motivo usted compraria
productos artesanales en base a
algodén nativo
a) Porque me gustan
b Porque es una opcidn distinta
c) Porque quiero llevar como
recuerdo de Lambayeque
d) Porque son productos naturales
e) otros

TA(A)

SUGERENCIAS:

TD(

. Que caracteristicas influye en su
decision de compra al adquirir un
nuevo producto
a) Calidad - precio
b) Marca - disefio
c) Beneficio — Pais de origen
d) Otros

TA(S

SUGERENCIAS:

TD(

)

. En ddnde le gustaria que la
artesania en base a algoddn nativo
se encuentre a la venta
a) Real Plaza
b) Hoteles
c) Internet
d) Aeropuerto
e) Otros,

TA( 7}

SUGERENCIAS:

(

)
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ
Dank. Vomeo Dioz Yésaver
PROFESION MGeysie s €0 cde.aishcoton S ’Q‘nwr\orex‘/\ s
ESPECIALIDAD Geshon  Lmprescee)

ANOS)

EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN

A% caos

CARGO

GQP{|\\Q *

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE
ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA

INSTRUMENTO Cuestionario:

EVALUADO Contexto: Autoadministrado.

OBJETIVOS DE LA
INVESTIGACION

GENERAL

Elaborar estrategias de promocion para la comercializacion de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Hist6rico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histdrico Bosque de P6mac, Pitipo —
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacién de los
productos de artesanales de algoddn nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” SI ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, Si ESTAEN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 5 reactivos y ha sido construido, teniendo

INSTRUMENTO

en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinara la validez de contenido ser4 sometido a prueba
de piloto para el célculo de la confiabilidad con el coeficiente de
alfa de Cronbach y finalmente serd aplicado a las unidades de
andlisis de esta investigacion.

lw;fnmgmo Ene crogrs horopy e

nk

Nk cof oecro-
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1. ¢Qué actividades se han realizado
para promocionar los productos
artesanales de algodén nativo de la
zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de
Pémac?

TA()Q ™( )

SUGERENCIAS: Fl' .
sgn sADS  E4PECIFKD

2. ¢En la actualidad hay algin plan o
proyecto con el cudl se esté
trabajando para promocionar la
artesania en base a algodén nativo
de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de
Pémac?

TA(£) ™( )

SUGERENCIAS: B aoNLij b ZwFOR™MOC (o0
L <kcoduhppin

¢Considera usted que los productos
ofrecidos por las principales
asociaciones artesanales de la zona
de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac son
aptos para la venta al publico? ¢Qué
aspectos considera usted que se
deben mejorar?

TAKX) ™( )

SUGERENCIAS: L8 Lsurass
Poscpn Beérsondt FebOru cpADRS

COw Vinoss§

4. ¢Existen alianzas con empresas
privadas con el fin de comercializar
los productos artesanales de
algodén nativo de la zona de
amortiguamiento  del  Santuario
Histérica Bosque de Pémac?

TAl<) ™( )

SUGERENCIAS:

5. ¢éPor qué no se toma en cuenta a las
asociaciones de la zona de
amortiguamiento  del  Santuario
Histérico Bosque de Pémac en las
distintas actividades
(capacitaciones, ferias, talleres, etc.)
que realiza los principales gestores
involucrados de la presente
actividad?

TAL<) ( )

SUGERENCIAS:
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1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA

N°TD

2. COMENTARIO GENERAL

3. OBSERVACIONES

Chiclayo, setiembre del 2016
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ
N\ osdn CDQnu”ﬁ? Folen -
PROFESION (D
ESPECIALIDAD Con dobovdad
EXPERIENCIA PROFESIONAL (EN
ANOS) Ay ancs
CARGO Deceadof

ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE
ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMALC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA
NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA
INSTRUMENTO Cuestionario:
EVALUADO Contexto: Autoadministrado.
OBJETIVOS DE LA GENERAL
INVESTIGACION Elaborar estrategias de promocién para la comercializacién de los productos

artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo -
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodén
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacién de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histdrico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” S| ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, St ESTAEN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 5 reactivos y ha sido construido, teniendo

INSTRUMENTO

en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinar la validez de contenido serd sometido a prueba
de piloto para el calculo de la confiabilidad con el coeficiente de
alfa de Cronbach y finalmente serd aplicado a las unidades de
andlisis de esta investigacion.
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. ¢Qué actividades se han realizado
para promocionar los productos
artesanales de algoddn nativo de la
zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de
P6émac?

TA(X) T™( )

SUGERENCIAS:

. ¢En la actualidad hay algin plan o
proyecto con el cudl se esté
trabajando para promocionar la
artesania en base a algodén nativo
de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de
Pémac?

TA(X) ™( )

SUGERENCIAS:

. ¢Considera usted que los productos
ofrecidos por las principales
asociaciones artesanales de la zona
de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pémac son
aptos para la venta al publico? ¢Qué
aspectos considera usted que se
deben mejorar?

TA(X) T™( )

SUGERENCIAS:

. ¢Existen alianzas con empresas
privadas con el fin de comercializar
los productos artesanales de
algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario
Histérica Bosque de Pémac?

TA(X) ( )

SUGERENCIAS:

. ¢éPor qué no se toma en cuenta a las
asociaciones de la zona de
amortiguamiento  del  Santuario
Histérico Bosque de Pomac en las
distintas actividades
(capacitaciones, ferias, talleres, etc.)
que realiza los principales gestores
involucrados de la presente
actividad?

TA(Y) ™( )

SUGERENCIAS:
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1. PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA

N°TD

2. COMENTARIO GENERAL
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143



& Yl lor

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ
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PROFESION S e Ve
ESPECIALIDAD
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ESTRATEGIAS DE PROMOCION PARA LA COMECIALIZACION DE LOS PRODUCTOS ARTESANALES DE

ALGODON NATIVO EN LA ZONA DE AMORTIGUAMIENTO DEL SANUARIOS HISTORICO BOSQUE DE
POMAC, PITIPO - FERRENAFE

DATOS DEL TESISTA

NOMBRES PEREZ DIAZ MONICA PATRICIA
RIVOIN LOPEZ MILANKA

INSTRUMENTO Cuestionario:

EVALUADO Contexto: Autoadministrado.

OBJETIVOS DE LA GENERAL

INVESTIGACION

Elaborar estrategias de promocion para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Historico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

ESPECIFICOS

Diagnosticar los productos artesanales de algodén nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo -
Ferrefiafe.

Evaluar el estado de promocién de los productos artesanales de algodon
nativo empleados por las artesanas de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Establecer las estrategias de promocién para la comercializacién de los
productos de artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento
del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo — Ferrefiafe.

Validar las estrategias de promocién para la comercializacién de los productos
artesanales de algodén nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pomac, Pitipo — Ferrefiafe.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA” S| ESTA TOTALMENTE
DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” S ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN
DESACUERDO POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS DEL El instrumento consta de 5 reactivos y ha sido construido, teniendo

INSTRUMENTO

en cuenta la revisién de la literatura, luego del juicio de expertos
que determinara la validez de contenido sera sometido a prueba
de piloto para el célculo de la confiabilidad con el coeficiente de
alfa de Cronbach y finalmente sera aplicado a las unidades de
andlisis de esta investigacion.
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. ¢Qué actividades se han realizado
para promocionar los productos
artesanales de algoddn nativo de la
zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de
Pémac?

TA(%) ( )

SUGERENCIAS: _Fet Aerm ol

. ¢En la actualidad hay algin plan o
proyecto con el cudl se esté
trabajando para promocionar la
artesania en base a algodén nativo
de la zona de amortiguamiento del
Santuario Histérico Bosque de
Pémac?

TAK) ( )

SUGERENCIAS:

. ¢Considera usted que los productos
ofrecidos por las principales
asociaciones artesanales de la zona
de amortiguamiento del Santuario
Histérico Bosque de Pdémac son
aptos para la venta al publico? ¢Qué
aspectos considera usted que se
deben mejorar?

TA( Y ™( )

SUGERENCIAS:

. ¢Existen alianzas con empresas
privadas con el fin de comercializar
los productos artesanales de
algodén nativo de la zona de
amortiguamiento  del  Santuario
Histérica Bosque de Pémac?

TA( A ™( )

SUGERENCIAS:

. ¢Por qué no se toma en cuenta a las
asociaciones de la zona de
amortiguamiento  del  Santuario
Histérico Bosque de Pémac en las
distintas actividades
(capacitaciones, ferias, talleres, etc.)
que realiza los principales gestores
involucrados de la presente
actividad?

TAN ™( )

SUGERENCIAS:
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2. COMENTARIO GENERAL
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ANEXO 2: MODELO DE ENCUESTAS

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ENCUESTA A ARTESANAS

INSTRUCCIONES: Lee atentamente y marque la alternativa de acuerdo a lo que usted
crea conveniente.

1. ¢{Qué medios de comunicacidn utiliza su asociacién de artesania como estrategia de promocion

para la venta y difusidn de sus productos artesanales de algoddn nativo?
a) Televisidn

b) Radio

c) Periddico

d) Materiales escritos (tripticos, volantes)

e) Internet (redes sociales, pagina web)

f) ninguno

2. ¢Considera importante colocar anuncios en revistas del medio local y nacional sobre los
productos elaborados en base a algodén nativo?
a) Si
b) No

3. ¢En qué ferias ha participado en los ultimos afos la asociacion a la que pertenece?
a) Perd Gift.
b) Peru Moda.
c) De nuestras manos.
d) Feria Birregional
e) Otros
f) ninguna

base a algodon nativo?
a) Nunca

b) A veces

c) Siempre

5. ¢la asociacion considera importante contar con puntos de venta y/o promocién de sus
productos artesanales elaborados en base a algodén nativo?
a) Si
b) No

6. ¢La asociaciéon como estrategia de venta realiza demostraciones sobre la elaboracion de sus
productos base a algoddn nativo?
a) Nunca
b) A veces
d) Siempre

. ¢La prensa local y nacional realiza notas en relacion a los productos artesanales elaborados en
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7. éConsidera importante recibir capacitaciones para mejorar la manera de vender sus productos
artesanales elaborados en base a algoddn nativo?
a) Si
b) No

8. ¢la asociacién vende sus productos elaborados en base a algoddn nativo directamente a los
clientes?
a) Si
b) No

9. ¢La asociacidn cuenta con alianzas con empresas para la venta de sus productos elaborados en
base a algoddn nativo?
a) Si, especifique
b) No

10.¢Qué productos artesanales elaborados en base a algoddn nativo con maés frecuencia
comercializa su asociacién?
a) Ropa de bebé
b) Adornos para lacasa
c) Accesorios
d) Otros:
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ENCUESTA DEMANDA

INSTRUCCIONES: Lee atentamente y marque la alternativa de acuerdo a lo que usted
crea conveniente.
1. ¢Cual es el medio con mds frecuencia que utiliza usted parainformarse?
a) Televisidon
b) Radio
c) Periddico
d) Internet (Redes sociales, paginas web)
2. ¢Compra usted productos artesanales?
a)sSi
b) No
3. ¢éConoce usted los productos artesanales elaborados en base a algoddn nativo de la zona de
amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac?
a)sSi
b) No

4. ¢Le gustaria que se realicen ferias de exposiciones de productos artesanales elaborados en base

a algoddn nativo?
a)sSi
b) No

5. éPor qué motivo usted compraria productos artesanales elaborados en base a algodén nativo?

a) Porque me gustan

b) Porque es una opcion distinta

c) Porque quiero llevar como recuerdo de Lambayeque

d) Porque son productos naturales

e) otros
6. éQué caracteristica influye en su decisién de compra al adquirir un nuevo producto?

a) Calidad — precio

b) Marca - disefio

c) Beneficio — Pais de origen

7. éEn ddnde le gustaria que la artesania elaborada en base a algodén nativo se encuentre a la
venta?
a) Centros comerciales
b) Hoteles
c) Internet
d) Aeropuerto
e) Otros
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ANEXO 3: PRODUCTOS ARTESNALES DE ALGODON NATIVO POR
ASOCIACIONES

Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Manos con talento.
Asociacion Cartera.

Precio S/.42.00.

Tamaiio 25cmx 21 cm

Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Manos con talento.
Asociacion Cartera.

Precio S/. 50.00.

Tamafio

24 cm x 21cm

Producto Informacion relevante del producto

JE—

Nombre del Producto Manos con talento.
Asociacion Monederos.

Precio S/. 10.00.

Tamaflo 6cm x 9cm

Producto Informacion relevante del producto

Sy Nombre del Producto Manos con talento.
Asociacion Carmines.
Precio S/.6.00.

Producto Informacion relevante del producto
Nombre del Producto Manos con talento.

Asociacion Aretes.

Precio S/.4.00.

150



Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Manos con talento.

Asociacion Cartucheras.

Precio S/. 15.00.

Tamaho 20cm x 9cm
Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Manos con talento.

Asociacion Pulseras.

Precio S/.6.00.

Producto Informacion relevante del producto

g Nombre del Producto Vincha.
‘ Asociacion Manos con talento.
Precio S/.13.00.

Producto Informacion relevante del producto
- Nombre del Producto Vinchas.

Asociacion Manos con talento.
Precio S/.6.00.
Producto Informacion relevante del producto
e Nombre del Producto Llaveros.
Asociacion Manos con talento.
Precio S/.7.00.
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Producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio
Tamaiio

Informacion relevante del producto

Porta Tablet.
Manos con talento.

S/. 25.00.

18cm x 22cm

Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio

Cartera.

Sicdn Pémac —
Jotoro / Progreso

S/. 40.00.

Producto

e - ——

Producto

Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio

Tamafio

Bolso.

Sican Pémac — Jotoro /
Progreso Medio.
S/.40.00.

25cm x 20cm

Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio
Tamafio

Bolso.

Sican Pémac — Jotoro /
Progreso Medio.

S/.50.00.

26cm x 24cm

Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio

Tamafio

Porta celular.

Sicdn Pémac — Jotoro /
Progreso Medio.

S/.15.00.

5cm x 10cm
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Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio

Vincha.

Sicdn Pdmac — Jotoro /
Progreso Medio.

S$/.13.00.

Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Pulseras.

Asociacion Sican Pémac — Jotoro /
Progreso Medio.
Precio S/.5.00.
' Producto Informacion relevante del producto
= Nombre del Producto Llaveros
Asociacion Sican Pémac — Jotoro /
Progreso Medio.
Precio S/. 2.50.
Producto Informacion relevante del producto
E = W Nombre del Producto Bolso.
Asociacion Sican Jem.
Precio $/.80.00.
Tamafio 38cm x 30cm

Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto

Asociacion

Precio
Tamarfio

Cartucheras.
Sican Jem.

S/.8.00.

17cm x 11cm
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Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cuadro.

Asociacion Turismo y Artesania Sican
Pémac.

Precio S/. 25.00.

Tamafio 21cm x 16cm

Nombre del Producto Cartera.

Asociacién Turismo y Artesania Sican
Pédmac.

Precio S/. 60.00.

Tamafio 28cm x 27cm

Nombre del Producto Cartera.

Asociacién Turismo y Artesania Sican
Pémac.

Precio S/.60.00.

Tamario 28cm x 27cm

Informacion relevante del producto
Nombre del Producto Cartera.

Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pédmac.

Precio S/. 60.00.

Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.

Asociacion Turismo y Artesania Sican
Pémac.

Precio S/. 60.00.
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Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.

Asociacion Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 60.00.

Nombre del Producto Cartera.

Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pédmac.

Precio S/. 60.00.

Tamafio 25cm x 28cm

Nombre del Producto Cartera.

Asociacién Turismo y Artesania
Sicdn Pémac.

Precio S/. 60.00.

Tamafio 26cm x 28cm

Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.
Asociacion Turismo y Artesania Sican
Pémac.
Precio S/. 60.00.
Tamafio 22cm x 28cm

Informacion relevante del producto
Nombre del Producto Cartera.

Yuy,
L

Asociacién Turismo y Artesania
Sican POmac.

Precio S/.60.00.

Tamafio 20cm x 24cm
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Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.

Asociacion Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 80.00.

Tamafio 25cm x 28cm

Nombre del Producto Cartera.

Asociacion Turismo y Artesania
Sican Pédmac.
Precio S/.60.00.

Tamafio 24cm x 27cm

Nombre del Producto Monedero.

Asociacién Turismo y Artesania
Sican PAdmac.

Precio S/. 7.00.

~ 9cm x 7cm
Tamano

Informacion relevante del producto
Nombre del Producto Monedero.

Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pédmac.

Precio S/. 5.00.

Tamaiio 8cm x 8cm

Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Monedero.

Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 5.00.

Tamafio 8cm x 8cm
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Informacion relevante del producto

Producto

Nombre del Producto Monedero.

Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 5.00.

Tamafio 8cm x 9cm

Centro de mesa.

Nombre del Producto

Asociacion Turismo y Artesania
Sicdn Pémac.

Precio S/. 200.00.

Tamafio 150cm x 60cm

Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Centro de mesa.
Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 200.00.

Tamafio 150cm x 60cm
Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.

Asociacidn Turismo y Artesania

Sican Pémac.

Precio S/. 30.00.

26cm x 16cm

Tamafio
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Producto Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.

Asociacion Turismo y Artesania
Sican Pédmac.

Precio S/. 30.00.
Tamafio 26cm x 17cm
Informacion relevante del producto

Nombre del Producto Cartera.

Asociacion Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 30.00.

Tamafio 28cm x 17cm

Informacion relevante del producto
Nombre del Producto Vincha.

Asociacidn Turismo y
Artesania Sican

nNZzo___

Precio S/. 13.00.

Produc Informacion relevante del producto
Nombre del Producto Pulsera.

()% >% 4t

Asociacién Turismo y Artesania
Sican Pémac.

Precio S/. 3.00.
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ANEXO 3: VALIDACION DE LA PROPUESTA

FORMATO PARA LA VALIDACION

PARTE: DATOS GENERALES Y AUTOEVALUACION DE LOS EXPERTOS

Respetado profesional:

De acuerdo a la investigacion que estdn realizando las tesistas, relacionado con las

“Estrategias de promocion para la comercializacién de los productos artesanales de algodén

nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo ~

Ferrefiafe”, nos resultard de gran utilidad toda la informacién que al respecto nos pudiera

brindar, en calidad de experto en la materia.

Objetivo: Valorar su grado de experiencia en la tematica referida.

En consecuencia, solicitamos muy amablemente, responda a las siguientes interrogantes:

1. Datos generales del experto encuestado:
1.1. Afio de experiencia en la labor universitaria:

0f

GrHoy -

1.2. Cargos que ha ocupado: _Geenc'a — GLRCETVE ~ LBMraYLa Ve, -

1.3. Escuela Profesional o empresa que labora actualmente: _ € (osCeuite€s S A .C . .
1.4. Afios de experiencia como directivo en la educacién o empresa: _O% cnod "

1.5. Grado académico: WViaaqiaRRe -

2. Test de autoevaluacion del experto:

2.1 Por favor evalie su nivel de dominio acerca de la esfera la cual se consultard marcando
con una cruz o aspa sobre la siguiente escala (Dominio minimo = 1 y dominio méximo=

10)

L 2 o a8 TR T vila ]l s [0 |
X

2.2 Evalué la influencia de las siguientes fuentes de argumentacion en los criterios

valorativos aportados por usted:

Grado de influencia en las fuentes de

Fuentes de argumentacion argumentacion
Alto Medio | Bajo

Analisis tedricos realizados por Ud. ¢
Su propia experiencia 02
Trabajos de autores nacionales & )
Trabajados de autores extranjeros <
Su conocimiento del estado del problema

en su trabajo propio. D\
Su intuicién g
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PARTE : EVALUACION DE LA PROPUESTA POR LOS EXPERTOS

Nombres y apellidos del experto

Danr2 b l/h{(f)uﬂ L

Se ha elaborado una propuesta denominada:

“Estrategias de promocién para la comercializacién de los productos artesanales de algoddén
nativo en la zona de amortiguamiento del Santuario Histérico Bosque de Pémac, Pitipo —

Ferrefiafe”

Por las particularidades de la indicada propuesta es necesario someter a su valoracién en calidad

de experto; aspectos relacionados con:

Le agradeceremos se sirva otorgar, seglin su opinién, una categoria a cada item que aparece a
continuacion, marcando con una X en la columna correspondiente. Las categorias son:

Muy adecuado (MA)
Bastante adecuado (B)
Adecuado (A) R
Poco adecuado (PA)
Inadecuado (1)

Si Ud. Considera necesario hacer algunas recomendaciones o incluir otros aspectos a evaluar, los

autores le agradecerian sobremanera.

Gracias por su valiosa colaboracién.

2.1. ASPECTOS GENERALES:

N® Aspectos a evaluar MA Lea A lea

1 Nombre de la propuesta 0( i
2 Secciones que comprende > |
3 Nombre de estas secciones o

4 Elementos componentes de cada una de sus secciones ol
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2.2.CONTENIDO

Aspecto a evaluar

z
s

MA BA PA I

Nombre de la propuesta
Introduccion

FODA

Objetivo general

Objetivo especifico

Andlisis del entorno competitivo
Estrategias de promocién
Actividades de la estrategia
Descripcion de la estrategia

T
(CHE N ENEE. R IV RN PPN [N

glelelele epRR I 5

23,  VALORACION INTEGRAL DE LA PROPUESTA

N° Aspectos a evaluar malsalaleals

1 | Pertinencia A
2 | Actualidad : La propuesta tiene relacién con el conocimiento cientifico
del tema de estudio de investigacion

3 | Congruencia interna de los diversos elementos propios del estudio de
investigacion., D&
4 | Elaporte de validacién de la propuesta favorecera el propésito de la

tesis para su aplicacion 0«

Lusaryfechafw{l(} AYQ 0/3/ /i/lolg Firma
NN L 30K resss q%‘?o} 5Yy

Le agradecemos nuestra gratitud por sus valiosas consideraciones:

e Nombres de las Tesistas:
Pérez Diaz Mdnica.
Rivoin Lopez Milanka.

e Direccién electrénica de las Tesistas:

pdiazmoni@crece.uss.edu.pe
rlopezmila@crece.uss.edu.pe

e N’ de Teléfonos:

Pérez Diaz Mdnica — 971 251 177.
Rivoin Lépez Milanka — 989 269 995.
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ANEXO 4:
FOTOGRAFIAS

-
*'

Milanka Rivoin Lopez realizando la encuesta en el Santuario Historico
Bosque de Pédmac.

Monica Pérez Diaz realizando la encuesta en el Santuario Histérico
Bosque de Pémac.

167



Monica Pérez Diaz en el taller artesanal de la Sra. Rosa Catalina
Asalde LOpez, representante de la Asociacion Artesanal:
“Turismo y Artesania Sican Pémac”.

) TORO

~sPacoran |

Milanka Rivoin Ldpez en el taller de la Sra. Aracely Montero Alegria,
presidenta de la asociacion: Sican Pdmac — Jotoro / Progreso Medio.
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