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Resumen 

 

La investigación tuvo como objetivo: elaborar una propuesta de estratégica para incrementar 

la comercialización internacional del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope 2017 – 2022. La metodología que se usó como parte de la investigación 

es de tipo de descriptiva, con diseño no experimental, la población de estudio estuvo conformado 

por las 8 artesanas de Huaca de Barro de Mórrope a quienes se encuestó y una entrevista a la 

presidenta de la asociación.  Las principales conclusiones de la investigación son las siguientes: 

Se concluye que la asociación Huaca de Barro no cuenta con estrategias de planificación por lo 

que no tienen sus objetivos estratégicos y planes orientados a la mejora de la producción de 

algodón nativo, tanto en la producción y tejidos que las artesanas confeccionan con el algodón 

nativo, también no cuentan con conocimientos administrativos para mejorar la gestión 

empresarial.  

Los factores que determinan la comercialización internacional son la falta de planificación, 

la falta de estrategias de comercialización, no se cuenta con asesoramiento técnico. Finalmente 

se propuso través de estas estrategias se busca mejorar la comercialización mediante la mejora 

de la producción de algodón nativo, y con el equipamiento de la maquinaria necesaria para 

agilizar los hilados y los tejidos de las diferentes prendas textiles para la exportación. La 

inversión propuesta es S/. 51,920 se obtiene un total de S/83,917.13 al 2022, con un crecimiento 

del 4% se obtiene el beneficio 1.622 por la inversión realiza. 

Palabras Clave: Estrategias, Gestión Empresarial y Comercialización 

                                                           
1 Adscrito a la Escuela de Negocios Internacionales, Universidad Señor de Sipán, Pimentel, Perú, email: 

egamonalp@crece.uss.edu.pe Código ORCID: http://orcid.org/0000-0003-4169-710X  

mailto:egamonalp@crece.uss.edu.pe
http://orcid.org/0000-0003-4169-710X
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Abstract 

The research aimed to: develop a proposal to improve the international marketing of color of 

the Association of Artisans of Huaca de Barro, Mórrope 2017 - 2022. The methodology used as 

part of the research is descriptive, with a design not experimental, the study population consisted 

of the 8 artisans of Huaca de Barro de Mórrope, who is in an interview with the presidency of the 

association. The main conclusions of the research are as follows: It is concluded that the Huaca 

de Barro association does not have planning strategies that do not have its strategic objectives 

and plans aimed at improving the production of native cotton, both in the production and textiles. 

that artisans make with native cotton, they also have technical knowledge to improve business 

management.  

The factors that determine international commercialization are the lack of planning, the lack 

of marketing strategies, technical advice is not available. Finally, it will be shown how marketing 

can be improved by improving the production of native cotton and equipping the necessary 

machinery to streamline the fabrics and fabrics of the different textile garments for export. The 

proposed investment is S /. 51,920 a total of S / 83,917.13 is obtained in 2022, with a growth of 

4%, the profit of 1,622 is obtained for the investment made. 

Keywords: Strategies, Business Management and Marketing.
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1.1 Realidad Problemática 

Nivel internacional 

Pardo y Téllez (2016) describe que un plan de mercado o comercialización ayuda 

a la optimización de la distribución y logística de un bien o producto al mercado que se 

pretende abastecer. Por lo tanto, el objetivo es desarrollar estrategias que incrementen la 

participación del mercado, mediante el análisis de datos y el análisis de mercado, 

identificando los competidores mejor posicionados se podrán diseñar las estrategias de 

comercialización para atender al mercado objetivo. 

En Colombia Pérez (2014) menciona que la planificación estratégica debe estar 

orientada a definir y alcanzar los objetivos estratégicos para su desarrollo y crecimiento, 

para lo cual la organización debe afianzarse en el procedimiento y métodos que ayuden a 

seguir la dirección correcta y permita que la empresa se consolide en busca de la 

competitividad en el sector que realiza sus operaciones. 

Del Rio2 (2014) indica que la planificación estratégica en la organización son 

decisiones tomadas para mejorar posición que genere ventaja competitiva sobre los 

competidores, logrando mejor la relación con el cliente y la comercialización de bienes o 

servicio que ofrece. Ante ello, la empresa tiene el reto de planificar y ejecutar las 

estrategias que conlleven a un futuro deseado. 

En la actualidad la globalización ha cambiado la forma de comercializar los 

productos o servicios; eliminando fronteras gracias a las integraciones económicas 

creadas entre los distintos países del planeta; una de las características de la globalización 

es que genera una demanda estándar y de calidad por parte de los consumidores 

mundiales, imponiéndose en el mercado ya sea en la forma de producir o vender un 

insumo o un producto. En Latinoamérica la globalización también ha presentado 

repercusiones, como son el obtener grandes inversiones extranjeras originarias de las 

economías del primer mundo y esto hizo que aumente el ingreso de riquezas, se generaron 

muchas políticas macroeconómicas adecuadas, también la formación de bloques 

económicos, la creación de mercados regionales; pero una característica de la 

globalización en las economías latinoamericanas es que aún presentan desigualdad en la 

                                                           
2 Del Río, M. 2014 “Toda empresa requiere una planeación estratégica” 
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distribución de las riquezas a pesar de que dichas economías actualmente están teniendo 

un crecimiento económico sostenido en los últimos años. (Vásquez, 2016) 

A nivel nacional  

 La planificación estratégica de una empresa depende al sector que está enfocada 

sus operaciones, donde no es lo mismo un plan estratégico para una organización de 

tecnología que para una empresa de comercialización de productos textiles, si los 

objetivos son los pilares que definen el rumbo de la empresa, mediante el desarrollo del 

plan de acción, que deben ser evaluados, controlados y monitoreados para las 

correcciones oportunas en su implementación. (Nadir, 2014)3 

Ante el fracaso de diferentes emprendimientos y negocios en diferentes rubros, la 

planificación estrategia aparece como solución, al definir los objetivos principales y por 

medio de estrategias alcanzarlos para que la organización sea exitosa, también contar con 

un planeamiento estratégico, la empresa debe desarrollar sus estrategias de 

comercialización estudiando o conociendo al mercado objetivo para ofrecer sus productos 

e impulsen el crecimiento de la organización buscando ser competitiva en el mercado 

objetivo. (Nadir, 2014) 

A nivel local  

Actualmente los productores de esta zona presentan problemas en la 

comercialización de sus productos debido a la gran diversidad de factores, tales como 

bajo rendimiento por hectárea cosechada, costos que son muy elevados, insignificante 

poder de negociación, muchos intermediarios en la comercialización, carencia de 

tecnología y recursos para invertir, que no les ha permitido presentar un desarrollo 

sostenible, el presente proyecto de investigación busca mejorar a través de estrategias la 

producción y comercialización de este cultivo mediante la lógica sencilla de que si se 

utiliza un grado de asociatividad como estrategia empresarial estos pueden llegar a 

aumentar sus niveles de competitividad en los aspectos comerciales de su producto ya sea 

en el precio, en el volumen de venta y la calidad del mismo. (Zea, 2015)4 

                                                           
3 Nadir, P. (2014) “La asociatividad como estrategia empresarial e incremento del nivel competitivo de 

los pequeños productores artesanales de algodón nativo del distrito de mórrope – Lambayeque, 2014” 
4 Zea, E. (2015) “). Algodón nativo” Blog del algodón nativo. 



 
  

16 
 

En la actualidad, donde el comercio internacional no tiene fronteras es 

fundamental que las organizaciones dentro de su planeamiento tengan planes o estrategias 

de comercialización internacional, para lo cual implica conocer el posible mercado 

objetivo o realizar diversos estudios de mercados por medio de informes o datos 

secundarios para que la organización pueda atender a clientes en cualquier país del 

mundo. 

En el caso peruano específicamente en Lambayeque se cuenta con el algodón 

nativo de color que diferentes artesanas trabajan de manera tradicional realizando 

diversos tejidos que son ofrecidos en sus talleres, ferias locales, museos a turistas 

nacionales y extranjeros. Sin embargo, surge la posibilidad de que estos tejidos de 

algodón nativo se comercialicen a nivel internacional, siendo necesario contar con las 

materias primas, mano de obra y equipos para poder mejorar la producción en busca de 

atender a otros mercados más competitivos. Ante ello, se realiza esta investigación en la 

asociación Huaca de Barro, que es una organización joven que intenta destacar con la 

confección de prendas textiles en base a algodón nativo de color, y se tiene como objetivo 

dentro de la organización intentar la comercialización internacional, para lo cual también 

se pretende conocer si la asociación cuenta con una planificación estratégica que permita 

tener las bases sólidas y objetivos definidos para intentar comercializar en mercados 

extranjeros, ante esta descripción se plantea un problema de investigación. 

1.2 Trabajos previos 

Ballesteros, Duvan y Otálvaro (2015) en su investigación “Diseño de un Modelo 

de Planeación Estratégica para la empresa ORLAVE Ltda 2015 – 2020”, el objetivo 

diseñar un plan estratégico para Orlave Ltda, la investigación tuvo como muestra a 17 

colaboradores de la empresa, la información se recolectó en base a entrevistas y la 

observación. El autor concluye que, la empresa busca crecer, ser competitiva y lograr un 

posicionamiento, sin embargo, no se contaba con un plan estratégico para buscar lograr 

los objetivos, para lo cual se diseñó el plan estratégico para la empresa con la finalidad 

de buscar un reconocimiento en el mercado y convertirse una Pyme competitiva para 

captar a clientes en base a un producto y servicio diferenciado5. 

                                                           
5 Ballesteros, J., Duvan, J. y Otálvaro, L. (2015) “Diseño de un Modelo de Planeación Estratégica para la 

empresa ORLAVE Ltda 2015 – 2020” 
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En México López (2014) en su investigación “Estrategias para la comercialización 

de semillas de maíz criollo en el municipio de Ayapango estado de México”, la 

investigación de tipo cualitativa de nivel descriptivo, y con un diseño no experimental, 

conclusiones: la comercialización que busca realizar es de manera directa con el 

productor, las veterinarias que actúen como canal, a quienes se les ofrecerá muestras de 

calidad, donde se buscan objetivos de comercialización, mediante la promoción en los 

locales de venta por medio de descuentos, regalos para lograr mejores ventas. También 

se propone crear una consultoría a los productores para dar un asesoramiento, para 

obtener apoyo de maquinaria, apoyo económico, mejora de la infraestructura y lograr 

programas de apoyo, también al desarrollar un plan estratégico se busca asociar a los 

productores de modo que facturen y comercialicen con factura electrónica. Finalmente, 

se desarrollan estrategias de precios con la finalidad de penetrar en el mercado.6 

Rueda (2014) en su investigación “Diseño de un modelo de planeación estratégica 

soportado en el sistema gerencial de Kaplan y Norton, aplicable a las Mipymes de reciente 

creación originadas como proyectos formales de emprendimiento en Bogotá”, la 

investigación fue de tipo analítico, propositivo. El autor concluye que las empresas que 

se estudiaron en su mayoría han empezado con una planificación básica, y para el 

desarrollo de la propuesta se ha considera el modelo de Kaplan y Norton, con la cual se 

realizó un análisis interno y externo, por ende, se formularon las estrategias para su 

implementación, la cual ha sido alineada de acuerdo a cada organización y en el sector 

que opera respectivamente. 

A nivel nacional Dueñas (2017) en su investigación titulada “Estudio del impacto 

de la planificación estratégica y del entorno empresarial mediante la utilización de las 

cinco fuerzas de Porter que moldean la estrategia como factores competitivos de las 

Mypes”, el objetivo de la investigación brindar la información oportuna para los 

emprendedores, empresarios y otras organizaciones para que logren ser competitivas. 

Conclusiones, se obtuvo que las fuerzas con mayor importancia son “intensidad de la 

rivalidad de la competencia” y “el poder de negociación con los clientes” y la que menos 

destaca es la “facilidad de crear productos”, también el 92% de las micro-empresas 

                                                           
6 López, M. (2014). Estrategias para la comercialización de semillas de maíz criollo en el municipio de 
Ayapango estado de México. 
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menciona que el clima empresarial es favorable en el actual entorno económico, el 71% 

de la Mypes no tiene un plan estratégico7. 

Ganiko, Guerrero y Solari (2017) en su tesis titulada “El proceso de 

administración estratégica en la pequeña empresa: estudio de caso múltiple de pequeñas 

empresas exportadoras del sector textil de Lima Metropolitana”, el objetivo “conocer, 

describir y analizar cómo se administra estratégicamente en las pequeñas empresas 

exportadoras del sector textil”, el estudio fue de carácter cualitativo, descriptiva para lo 

cual se contó con 10 empresas que exportan, los datos se recolectaron en base a encuestas. 

Se concluye que las pequeñas empresas tienen ciertos rasgos de administración 

estratégica, pero no se cuentan con las herramientas necesarias para desarrollarlo, la 

característica del empresario es que recibe capacitaciones por parte del estado, pero no 

tiene una formación gerencial, ya que la mayoría de emprendedores carecen del 

pensamiento a largo plazo, por desconocimiento, capacitación y no se realiza ningún tipo 

de control. 

Quispe y Valera (2016) en su investigación “Elaboración de un plan de estrategias 

para la comercialización y distribución de la Averrhoa carambola “Carambola” en la 

ciudad de Jaén”, la investigación de tipo descriptiva, la población 100, de la cual se 

obtuvo una muestra de 41 comerciantes de Jaén. Conclusiones: que los comerciantes no 

reciben el apoyo necesario de las autoridades, en ocasiones se dan capacitaciones por 

parte de entidades públicas, pero no se realiza a todos los integrantes causando un 

malestar en la mayoría que no recibe ningún apoyo, también la distribución y 

comercialización del producto no se realiza de manera eficiente, pero si es rentable, estos 

productos que se distribuyen y se comercializan. 

A nivel local en el departamento de Lambayeque Vera (2015) en su investigación 

“Estudio de viabilidad comercial de productos textiles artesanales de la asociación 

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

Barcelona, España”, en la investigación se buscó conocer la oferta y la demanda, con la 

finalidad de aumentar las exportaciones en el sector artesanal, el estudio cualitativo y de 

nivel exploratorio. Concluye que existe una importante demanda de textiles artesanales 

                                                           
7 Dueñas, J. (2017) “Estudio del impacto de la planificación estratégica y del entorno empresarial mediante 
la utilización de las cinco fuerzas de Porter que moldean la estrategia como factores competitivos de las 
Mypes” 
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para el país español, pero no puede exportar ya que las exigencias de calidad y la 

certificación son determinantes para que se ingrese a los países europeos, a pesar de que 

los productos tienen excelentes acabados, pero igual deben certificarse para ingresar a 

mercados extranjeros, por lo que es necesario mejorar el proceso de su producción, donde 

el apoyo de entidades estatales y privadas son fundamentales para la mejora de la 

asociación8.  

López y Quiñones (2013) en su investigación “Estudio del mercado 

norteamericano para la comercialización de Moringa oleífera Lam como producto 

Nutracéutico”, el objetivo “Determinar la existencia de una oportunidad de mercado para 

la moringa oleífera procedente de Perú en el segmento de nutracéuticos de EE. UU. El 

estudio de tipo transversal. Conclusiones, que existe una demanda insatisfecha muy 

importante para los siguientes 5 años, las empresas que ya ofrecen estos productos 

nutracéuticos están bien organizadas, con productos de calidad y servicio adecuado para 

sus clientes, en cuanto al precio en promedio de $ 13 para el mercado estadounidense, el 

segmento de clientes es de 18 a 55 años de edad. 

Morante (2016) en su investigación titulada “Estudio de mercado para determinar 

la oportunidad de comercializar t-shirts a base de algodón orgánico peruano con destino 

al sector textil de Medellín, Colombia”, concluye que las empresas no tienen definido 

exportar sus productos, sin embargo, PROMPERU, incentiva la exportación a estos 

mercados por el potencial que existe, para lo cual se trabaja un plan de marketing 

internacional para la promoción de textiles ecológicos, la demanda ha tenido un 

crecimiento durante 10 años pero que tenido una reducción en los 3 últimos años, el 

posible cliente de algodón orgánico es de estrato socioeconómico medio alto y estaría 

dispuesto a pagar 10 a 25 dólares por un producto de t-shirts, lo que contribuirá a tener 

menos contaminación ambiental. 

Olivera (2012) en su tesis denominada: “Procesamiento artesanal del algodón 

nativo: una actividad económica viable o sólo una tradición”, concluye que el ingreso 

estimado de los artesanos de algodón nativo es de S/.79.00 mensuales, menor a lo que 

una artesana podría ganar trabajando en el campo o en labores domésticas; en tal sentido 

                                                           
8 Vera, K. (2015) “Estudio de viabilidad comercial de productos textiles artesanales de la asociación 

“Awakuq Makikuna” de la comunidad de Porcon Alto, Cajamarca para la ciudad de Barcelona” 
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resultaría más rentable abandonar la actividad artesanal; sin embargo, las encuestas 

muestran que la decisión de trabajar en el rubro artesanal responde más a una tradición 

que a la rentabilidad económica que puedan obtener de ella. La actividad artesanal del 

algodón nativo de color no puede incursionar en un mercado exigente como es el mercado 

internacional por las siguientes razones: El incremento de la oferta de artículos en algodón 

nativo está restringido por el limitado abastecimiento de materia prima y la falta de acceso 

a sistemas de financiamiento formales de bajo costo. El acabado de los productos no 

cumple con estándares de calidad, e imposibilidad de afrontar costos de comercialización 

elevados. Con relación a las tres razones citadas líneas arriba, el producir diversos 

productos del cultivo de algodón nativo de color de manera artesanal; actualmente es una 

actividad que demanda gastos muy significativos en la producción y posterior venta; 

generando precios no muy atractivos comercialmente para el consumidor local que no 

está acostumbrado a hacer un cambio remunerativo por la mano de obra artesanal9.  

Cite Sipan, (2012) en su libro denominado: “Línea Artesanal de Tejidos en 

Algodón Nativo”. Indica que se debe dar gran importancia a la primera fase de la cadena 

productiva, pues la restringida producción de fibra de algodón nativo constituye una 

limitante para el desarrollo de la misma por ende para el impulso de la artesanía textil 

regional. Asimismo, se requiere de un mayor presupuesto y de alianzas institucionales 

para lograr el desarrollo de la cadena productiva en su conjunto. Los artesanos de 

Lambayeque poseen una rica herencia cultural textil, que constituye el punto de partida 

para que la línea artesanal de tejidos en algodón nativo se convierta en producto bandera 

regional – nacional10. 

Con relación a lo citado se resaltan que la primera fase de la cadena productiva se 

mantiene sin la importancia debida; limitando la producción de este cultivo de una forma 

muy radical, se busca la participación de instituciones y empresas para desarrollar la 

cadena productiva en su totalidad. 

1.3 Teorias relacionada al tema 

1.3.1 Planificación estratégica  

                                                           
9 Olivera, K. F. (2012). “Procesamiento artesanal del algodón nativo: una actividad económica viable o 

sólo una tradición” 
10 Cite Sipan. (2012). “Línea Artesanal de Tejidos en Algodón Nativo” 
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D´Alessio (2013) “la planificación estratégica se compone de un conjunto 

de actividades que se desarrollan de manera secuencial con la finalidad que una 

organización pueda proyectarse al futuro y alcanzar su visión establecida11”. 

En Latinoamérica muchas de las empresas privadas ya aplican este proceso 

de planificación estratégica. Algunos casos emblemáticos e importantes son como el de 

la empresa Nabisco Royal y muchas transnacionales. Desde hace muchos años atrás 

empezó una especie de adaptación para los organismos públicos o para las empresas u 

organizaciones sin fines de lucro. (Burgwal, 2013) 

1.3.1.1 Estrategia empresarial 

Lorenzo (2012) menciona que significa elegir deliberadamente 

un conjunto de actividades diferentes para prestar una combinación única de valor, crear 

una estrategia para hacer frente a la competencia a través de las actividades y objetivos 

trazados.  

Por tanto, estrategia es la búsqueda deliberada de un plan de 

acción que una organización realiza para crear y mantener ventajas competitivas. Se 

entiende por ventaja competitiva a una característica diferencial que una compañía tiene 

respecto a otras compañías competidoras que le confiere la capacidad para alcanzar unos 

rendimientos superiores a ellas, de manera sostenible en el tiempo.  

Lorenzo (2012) indica que la estrategia, por lo general, se 

compone de elementos externos e internos. Los elementos externos se refieren a los 

medios para hacer que la empresa sea efectiva y competitiva en el mercado, qué 

necesidades satisface, a qué grupos o segmentos de clientes dirigirse, cómo distinguirse 

de la competencia, qué productos o servicios ofrecer, cómo defenderse de movimientos 

competitivos de los rivales, qué acciones tomar en función de las tendencias de la 

industria, cambios en la economía o movimientos políticos y sociales, etc12.  

  

                                                           
11 D´Alessio, F. (2013). Proceso estratégico: Enfoque Administrativo. (2da. Edición). México: Pearson 

Educación 
12 Lorenzo, A. F. (2012) “Conceptos de Estrategia Empresarial” 
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1.3.1.2 Dimensiones de la planificación estratégica 

De acuerdo D´Alessio (2013) Considera las siguientes 

dimensiones para la evaluación de la planificación estratégica: 

Visión: “Es la imagen de un estado futuro ambicioso y 

deseable que está relacionado con el cliente interno y externo que sea mejor que el actual 

y que a su vez se convierta en un sueño de largo alcance”. (D´Alessio, 2013). 

Misión “Es un enunciado preciso del tipo de negocio que 

conlleva a identificar las ventajas competitivas en el mercado, permitiendo saber qué 

papel desempeña, para quién lo hace, por qué existe la compañía y cómo realiza ese 

papel”. 

Valores: “Son criterios, estándares o principios clave 

generales que las personas usan para determinar qué tipos de comportamiento, eventos 

situaciones y resultados son deseables o indeseables” (D´Alessio, 2013) 

Análisis FODA: es una herramienta que ayuda a definir la 

información acerca de la organización en relación a la parte interna y externa que permite 

diagnosticar la situación del negocio mediante las fortalezas, oportunidades, debilidades 

y amenazas, que conllevan a definir las estrategias a desarrollar a futuro en beneficio de 

la organización.  

Objetivos estratégicos: “establecen las principales líneas 

de acción y actuación de la entidad, a seguir en el corto y mediano plazo para atender las 

demandas de la población objetivo”.  

“Los objetivos estratégicos constituyen una herramienta 

principal de la dirección y gerencia en la toma de decisiones las definir las prioridades y 

demandas”.  

1.3.2 Comercialización Internacional  

1.3.2.1 Concepto de comercialización internacional  

En la actualidad dentro del mundo de los negocios el vocablo 

comercio internacional es recurrente dentro de las estrategias de crecimiento económico, 
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pero ¿Qué es comercio Internacional? y ¿cuál es la diferencia con comercio exterior?, 

revisemos las siguientes definiciones: 

“La introducción de productos extranjeros a un país y la salida 

de éstos a otros países, integran lo que se denomina, comercio exterior.” 

Según Rodríguez (2012) menciona que “la comercialización 

internacional, se define como el conjunto de transacciones comerciales realizadas entre 

privados, residentes en distintos países. A diferencia del comercio interior, donde las 

transacciones comerciales se efectúan dentro de un espacio económico, monetario y 

jurídico relativamente homogéneo, las transacciones comerciales internacionales se 

realizan entre operadores comerciales privados situados en diferentes ordenamientos 

jurídicos y con acentuadas diferencias económicas y sociales13”.  

1.3.2.2 Factores que influyen en la comercialización internacional  

De acuerdo a Castellanos (2015) para la comercialización 

internación inciden diferentes factores que permiten generar el comercio entre diversos 

países, estos factores representan los requerimientos y conocimientos que debe tener el 

exportar al emprender internacionalizar su negocio. 

Capacidad de productiva: consiste que las asociaciones 

productoras cuentan con medios disponibles y necesarios para desarrollar sus procesos 

productivos como: la siembra y cosecha, obtención de la materia prima, desmotar el 

algodón, hilado, tejido, y las actividades necesarias para la transformación de la materia 

prima en productos para la comercialización14. La capacidad productiva se considera lo 

siguientes elementos: 

a) Maquinaria: para la mejorar la capacidad de 

producción y lograr un mejor desempeño, obteniendo mejores resultados sin incurrir en 

costos elevados, pero disponiendo la facilidad para el uso de herramientas y maquinarias 

para la producción. 

                                                           
13 Rodríguez, C. H. (2012) “Comercio Internacional” 
14 Castellanos, A. (2015) “Logística comercial internacional (1era. Edición). Barranquilla. Colombia: 

ECOE Ediciones” 
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b) Operaciones: consiste en la posibilidad de obtener 

un producto, mediante planes de procesos, e intercambios que facilitan la obtención del 

bien o servicio. 

c) Volumen: capacidad de producir o transforman la 

materia prima en un bien o producto terminado, para abastecer a los mercados o 

consumidores. 

d) Procesos: está determinado por los pasos que tiene 

el sistema productivo para la obtención de una variedad de prendas, procurando que su 

costo no sea elevado. 

e) Producto: capacidad de obtener diferentes diseños 

y modelos de acuerdo a la demanda, gustos y preferencias de los consumidores. 

f) Mercado: capacidad de responder a las exigencias 

y requerimientos que desea el cliente. Requiere estar en constante investigación ante los 

cambios importante que se den en la actualidad15. 

Certificaciones: las certificaciones más importantes en 

relación a las diferentes prendas textiles, que una organización debe obtener para poder 

penetrar a mercados internacionales son las siguientes: 

Comercio justo Fair Trade: es una organización que busca 

certificar a empresas que respeten los salarios y condiciones adecuadas para realizar sus 

actividades, también involucra un precio estable para el algodón y un porcentaje destinado 

a la creación de organizaciones importante de agricultores con capacidad y posibilidad de 

negociar con los importadores. Para la certificación textil cuentan con: “Fairtrade Textile 

Standard que es una certificación global para el sector textil y facilita el cambio en la 

cadena de valor textil y prácticas relacionadas” (Castellanos, 2015) 

Global Organic Textile Standard (GOTS): consiste en 

determinar los requisitos adecuados que aseguren “el estado orgánico buenas prácticas 

sociales de los textiles que provienen de fibras naturales (algodón, lana, etc)”. Esta 

                                                           
15 Castellanos, A. (2015) “Logística comercial internacional (1era. Edición). Barranquilla. Colombia: 

ECOE Ediciones” 
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certificación consiste en el control del cultivo y proceso de manufactura y la venta de la 

materia prima siga conservando “estado orgánico” para asegurar la calidad y seguridad 

para el cliente.  

Better Cotton Initiative: debido al uso de algodón por millones 

de personas, “se promueve un grupo de principios y criterios para el cultivo de algodón 

de una manera más sostenible, teniendo en cuenta consideraciones ambientales, sociales 

y económicas… comprendida por organizaciones de toda la cadena de valor del algodón”  

BlueSign: “es un sistema especialmente diseñado para el 

sector textil que tiene los objetivos de eliminar desde el inicio las sustancias que presentan 

riesgos para las personas y el medio ambiente y hacer un uso responsable de los recursos”. 

Esta organización se concentra “en el testeo de un producto final, el estándar analiza todos 

los flujos de entrada y salida de materiales con un sofisticado sistema de Input Stream 

Management” 

Capacitaciones: consiste en desarrollar las habilidades y 

cualidades de los colaboradores con la finalidad que mejoren su productividad y su 

contribución para alcanzar los objetivos de la empresa. el desarrollo de un plan de 

capacitación tiene como objetivo incidir en comportamiento, motivación y desempeño de 

los trabajadores16. La capacitación se fundamenta en brindar conocimientos, acerca de la 

comercialización, tipos de consumidores, crecimiento de mercado, formas de 

exportación, certificaciones y mejoramiento de la calidad de los textiles. (Chiavenato, 

2009). 

Tecnología: de acuerdo a la RAE (2017) define a la tecnología 

como un “conjunto de instrumentos y procesos industriales de un determinado sector o 

producto”. El uso de la tecnología para el sector textil requiere de un apoyo importante 

con maquinaria que ayude a agilizar los procesos de producción y obtención de hilos para 

el trabajo de un tejido textil en base a algodón nativo. Los procesos que requieres el apoyo 

tecnológico son: el despepitado, vareado, formación de copos, hilado, ovillado, urdido, 

                                                           
16 Chiavenato, I. (2009) “Gestión del talento humano. (3era. Edición). México D.F. México: McGraw-

Hill” 
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tejido y confección. Al agilizar estos procesos mediante la contribución tecnología 

permite mejorar la producción de diferentes diseños y tejidos textiles17.  

Estrategias: por medio de las estrategias de comercialización 

se busca atender al mercado meta, que se ha definido por medio de un estudio de mercado, 

teniendo en cuenta diversas variables para conocer las necesidades de los potenciales 

clientes. Según Martin y Martínez (2012) indica como principales estrategias para el 

comercio internacional se debe partir por las 4Ps del marketing mix: 

1. Estrategia de producto: “el producto es el motivo 

del intercambio comercial y el medio por el cual se busca satisfacer las necesidades de 

los consumidores, siendo la causa para la toma de decisiones fundamentales para el 

comercio exterior” (Martin y Martínez 2012). Se debe considera tanto los atributos 

internos y externos. Atributos intrínsecos: se debe considerar las características físicas, 

diseño, calidad. Para lo cual se debe tener en cuenta las siguientes variables. 

 Exigencias técnicas, la homologación y 

certificación de los productos, limitaciones impuestas, condiciones operativas del 

producto, nivel de exigencia del mercado, el diseño como carácter diferenciar del 

producto. 

Atributos extrínsecos, estos atributos son 

visualizados por el consumidor, por lo tanto, el cuidado a tener es muy detallado y 

específico. 

Envase y embalaje, la protección del producto es 

fundamental, antes que llegue al cliente, ya que el producto está sujeto a ser manipulado 

y la protección permite que este llega en buenas condiciones.  

Promoción, contar un envase atractivo ayuda a la 

promoción del producto.  

Tamaño y forma, consiste en determinar los gustos 

y preferencias del consumidor y ofrecer el bien o servicio adecuado. 

                                                           
17 RAE (2017) “Real Academia Española” 



 
  

27 
 

Etiquetado, el producto para la exportación debe 

cumplir los siguientes requisitos, el idioma, lo que quiere decir que la etiqueta brinde la 

información sobre la utilización, usos, del producto en el idioma del cliente. Legislación 

local, el etiquetado varía de acuerdo al país de destino y debe cumplir las normas18.  

2. Estrategia de precio: es muy importante definir el 

precio del producto que debe estar de acuerdo a la estrategia de la organización, si es por 

penetración de mercado o la empresa ya realiza sus operaciones de manera continua. Se 

debe tener en cuenta los costes de la producción, los objetivos, las características del 

mercado, la demanda, los intermediarios que participan y las posibles restricciones. 

(Martin y Martínez 2012). 

3. Estrategia de distribución: consiste en definir 

mediante qué medio se pone a disposición el producto para el cliente, buscando atender 

de la mejor manera posible y la cantidad demandada por los compradores. Los canales de 

comercialización pueden ser canal largo que involucra: “exportador-importador-

mayorista-minorista y consumidor”. El canal corto está compuesto: “exportador-

importador/distribuidor y consumidor” o también la distribución puede ser mediante 

canal directo exportador –consumidor. (Martin y Martínez 2012). 

4. Estrategia de promoción: para el desarrollo de la 

promoción en el comercio internacional se debe tener en cuenta: el idioma, aspectos 

culturales, el nivel socioeconómico, el país de origen, los competidores. La promoción se 

puede dar mediante misiones comerciales, muestras, ferias comerciales, páginas web, 

conferencias, seminarios y otros. (Martin y Martínez 2012). 

1.3.2.3 Dimensiones de comercialización 

Análisis de la situación: “fundamentalmente, el programa de 

comercialización de una unidad estratégica de negocio o de un producto incluido en él se 

examina dentro del contexto de las condiciones pasadas, presentes y futuras pertinentes”  

Objetivos de comercialización: los objetivos son formulados 

en la dirección de la comercialización, y mediante diferentes acciones, deben contribuir 

                                                           
18 Martin, M. y Martínez, R. (2012). “Manual práctico de comercio exterior: Para saber cómo vender en el 

exterior. (4ta. Edición). España: FC Editorial” 
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a la consecución de las metas de la organización y de las metas estratégicas de 

comercialización 

Compradores: está conformado por “el mercado de los 

consumidores”. “Clientes y consumidores pueden ser sinónimos, o en algunos casos el 

cliente puede ser el canal. Con su poder de negociación, constituyen la cuarta fuerza del 

sector industrial”. 

Producto: para la comercialización internacional el producto 

tiene como objetivo satisfacer las necesidades de los clientes en un determinado mercado. 

La competencia: “son las organizaciones que disputan los 

mercados”. Además, se describe 3 fuerzas competidoras que constituyen los 

competidores: Se trata de las organizaciones que actualmente están compitiendo con los 

mismos productos, bienes o servicios (intensidad de la rivalidad competitiva); las 

organizaciones entrantes, aquellas con intención de ingresar al mismo sector, 

normalmente, con los mismos productos en busca de los mismos mercados (amenazas de 

nuevos entrantes); y la posibilidad de que se desarrollen productos sustitutos que atiendan 

la misma necesidad de los consumidores bajo un esquema diferente (amenazas de los 

sustitutos). (Rodríguez, 2012) 

Estrategia de comercialización: la gestión de la estrategia de 

comercialización debe ser definida de acuerdo al comportamiento o las actividades que 

realiza la organización y que objetivos y resultados busca alcanzar, donde la decisión 

principal es la toma de la gerencia general. “Igual que en la dirección de la 

comercialización, las estrategias deben indicar qué mercados meta se satisfarán con una 

combinación de producto, precio, distribución y promoción19” 

1.3.2.4 Estrategia internacional 

Una estrategia internacional es aquella que la empresa utiliza 

para vender sus bienes y servicios fuera de su mercado interno. Una de las principales 

razones para implementar una estrategia internacional (a diferencia de una enfocada en el 

                                                           
19 Rodríguez, C. H. (2012) “Comercio Internacional” http://www.aliat.org.mx/ 
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mercado interno) es que los mercados internacionales presentan nuevas oportunidades 

potenciales. 

1.3.2.5 Cadena Productiva 

La cadena productiva fue adoptada por la Red de CITEs del 

MINCETUR y es aplicado en lograr un alto desarrollo de la presente artesanía a un nivel 

macro regional, de relevancia nacional. Las cadenas productivas se plantean para 

abastecer al consumidor final con productos de la mejor calidad y tratar de cubrir la 

demanda y las necesidades del cliente, a un precio realmente atractivo y competitivo. 

Es muy fuerte la influencia que da el consumidor final, es el 

más importante con respecto a los demás grupos de índole social de toda la cadena, es 

muy importante conocer las necesidades demandadas por nuestro consumidor final y con 

esto garantizamos una estabilidad sostenible de nuestra cadena productiva20. 

1.3.2.6 Diagnóstico de la cadena productiva de algodón nativo 

La cadena productiva del algodón nativo se asemeja a la del 

algodón tradicional sembrado en los valles de la costa peruana. Según el MINAM, a nivel 

nacional al menos 100.000 familias estarían involucradas, directa o indirectamente en el 

cultivo, procesamiento y confección de prendas de vestir con base a la fibra del algodón 

nativo blanco y de colores. 

La producción de estas variedades tiene sus particularidades, 

dependiendo de las zonas donde tradicionalmente se cultiva. El procesamiento artesanal 

del algodón nativo de color tiene como principal característica tener una débil sinergia 

entre los actores; se desarrolla a manera de una cadena productiva buscando la 

maximización de beneficios de manera individual. Generalmente son los intermediarios 

locales y/o internacionales, quienes logran obtener mayores márgenes de ganancia; salvo 

en ferias que es donde las artesanas venden directamente sus productos, se elimina este 

desequilibrio. 

A nivel del departamento de Lambayeque se puede apreciar 

grandes y pequeños proveedores de insumos agrícolas como fertilizantes, pesticidas, 

                                                           
20 Cite Sipan. (2012). Línea Artesanal de Tejidos en Algodón Nativo 
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equipos y así como la provisión de servicio de maquinaria y transporte necesario para 

toda la fase del desarrollo (Tanto para el algodón nativo de color convencional como 

orgánico) y transformación del cultivo. La principal zona de abastecimiento de estos 

insumos corresponde a las Calles Arica y Venezuela a nivel de la Ciudad de Chiclayo 

(zona soporte), mientras que los servicios son contratados en cada distrito donde se realiza 

la actividad21. 

Estas empresas comercializan una gran variedad de insumos 

no solo para algodón sino también para una amplia gama de cultivo como maíz, 

leguminosas, arroz entre otros. 

Actualmente, los agricultores y artesanas algodoneros 

adquieren sus insumos de manera individual. 

Las principales limitantes dentro de este eslabón de la cadena 

es el abastecimiento de semilla de calidad, actualmente no existen instituciones o 

empresas privadas que provean o distribuyan semilla certificada de Algodón nativo. Todo 

esto debido a legislación de 1940, ya derogada, que prohibía su siembra y propagación a 

nivel nacional. 

El manejo del cultivo del algodón nativo blanco y de colores 

se desarrolla de manera artesanal, en sistemas de agricultura familiar (la mayoría son las 

mismas artesanas), y asociado a productos considerados principales. Por su rusticidad, la 

planta crece sin necesidad de abonos químicos ni pesticidas. Así, algunas instituciones 

públicas y privadas, y asociaciones de productores vienen promoviendo el cultivo 

orgánico de estas variedades (Caritas, IMAR Costa Norte). 

Los propios agricultores producen sus semillas, que luego son 

diseminadas en sus predios o intercambiadas entre los miembros de las comunidades. 

A nivel del departamento, la fibra de algodón y/o la mecha, es 

acopiada por los mismos artesanos (as) o grupo de ellos (as) para la fabricación de prendas 

de vestir, que luego son vendidas en los mercados locales y a nivel nacional. Este proceso 

lo realizan principalmente mujeres. 

                                                           
21 Caritas. (2012) “Revalorando un Cultivo Ancestral” 
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Según MINCETUR (2010) el proceso posterior a la 

producción de algodón rama es el desmote, este se realiza de manera manual o llevándolo 

a un proceso que utiliza excesiva mano de obra y tiempo (para desmotar 45 kg de algodón 

rama las artesanas demoras más de 1 mes) haciendo este proceso poco competitivo frente 

a desmotadoras de mayor avance22. 

Urge la necesidad de realizar mejorar y/o innovar los procesos 

de desmote como una actividad vital en este eslabón como de la cadena productiva sin 

perder el componente artesanal y así para lograr insertarla en el actual mercado 

competitivo. 

Según el Instituto Nacional de Estadística en el departamento 

de Lambayeque se registran 6,811 artesanos de los cuales, 152 son mujeres artesanas que 

trabajan el algodón nativo, concentrando el mayor número el distrito de Mórrope, con 

(59.2%) artesanas inscritas, otros distritos involucrados en la actividad son, Túcume 

(4.6%), Chongoyape (0.7%), San José (2.6%), Ferreñafe ciudad (2%), Lambayeque 

(2.6%) y Caserío Pomac - Pítipo (28.3%). 

1.4 Formulación del Problema 

¿De qué manera la planificación estratégica incrementará la comercialización 

Internacional del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanos de Huaca de 

Barro, Mórrope 2017 – 2022? 

1.5 Justificación 

El presente trabajo de investigación se justifica para demostrar las bondades del 

algodón nativo de color y el incremento de la comercialización de este para los pequeños 

productores artesanales de algodón nativo de color del distrito de Mórrope – Lambayeque. 

(Bernal, 2006)23 

En tanto al ámbito social, los beneficiarios directos serán los pequeños 

productores artesanales de algodón nativo de color del distrito de Mórrope, puesto que 

                                                           
22 MINCETUR (2010). Plan estratégico nacional de artesanía – PENDAR hacia el 2021 
23 Bernal, C. (2006) Metodología de la investigación. Para la administración, economía, humanidades y 

ciencias sociales. (2da. Edición). México. Pág. 103 
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tendrán un incremento en la comercialización internacional de sus productos, mejorando 

sus niveles de ingreso y por ende su calidad de vida. (Bernal, 2006) 

En tanto el ámbito científico, el presente proyecto de investigación servirá como 

base para futuras investigaciones e implementar nuevas estrategias para incrementar la 

comercialización del algodón nativo de color. (Bernal, 2006) 

1.6 Hipótesis 

La propuesta de la planificación estratégica permitirá incrementar la 

comercialización internacional del algodón nativo de color de la asociación artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope, 2017 – 2022. 

1.7 Objetivos 

1.7.1 Objetivo general 

Determinar de qué manera la planificación estratégica permite la 

comercialización internacional del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanas 

de Huaca de Barro, Mórrope 2017 – 2022 

1.7.2 Objetivos específicos 

1. Diagnosticar la situación actual con respecto a planificación estratégica en 

la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

2. Describir los factores para la comercialización internacional actual de 

algodón Nativo en la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

3. Diseñar la planificación estratégica para la comercialización Internacional 

del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanos de Huaca de 

Barro, Mórrope 2017 – 2022. 

 



 
  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

II. MATERIAL Y MÉTODOS 
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2.1 Tipo y diseño de investigación  

2.1.1 Tipo de investigación  

El tipo de investigación es descriptiva, ya que se buscó conocer la situación 

actual de la planificación estratégica y la comercialización del algodón nativo de color, 

con la finalidad de conocer sus características, contexto en la que desarrollan sus 

actividades los artesanos de Huanca de Barro de Mórrope. (Hernández, Fernández Y 

Baptista 2010) 

2.1.2 Diseño de investigación  

El diseño de la investigación es no experimental, ya que se analizó la 

planificación estratégica y comercialización del algodón nativo de color de los artesanos 

de Huaca de Barro, sin realizar ningún cambio o transformación, en las unidades de 

estudio se recogieron los datos en un solo momento a lo se conoce también como diseño 

trasversal (Hernández, Fernández Y Baptista 2010) 

2.2 Población y muestra 

2.2.1 Población 

La población estuvo conformada por 8 artesanas de la asociación Huaca 

de Barro del distrito de Mórrope, estas artesanas son las líderes de cada asociación tienes 

tienen voz y voto en las decisiones que se toma dentro de la asociación y también la 

presidenta de la asociación. 

2.2.2 Muestra 

La muestra estuvo conformada por la población en su totalidad, y no se ha 

requerido ningún tipo de muestreo ya que en este estudio se ha tomado en cuenta a toda 

la población de las 8 artesanas y la presidenta de la asociación Huaca de Barro del distrito 

de Mórrope. 
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2.3 Variables y operacionalización 

2.3.1 Variables. 

Planificación estratégica  

D´Alessio (2013) “la planificación estratégica se compone de un conjunto 

de actividades que se desarrollan de manera secuencial con la finalidad que una 

organización pueda proyectarse al futuro y alcanzar su visión establecida”. 

Comercialización internacional  

“La comercialización internacional, se define como el conjunto de 

transacciones comerciales realizadas entre privados, residentes en distintos países. A 

diferencia del comercio interior, donde las transacciones comerciales se efectúan dentro 

de un espacio económico, monetario y jurídico relativamente homogéneo, las 

transacciones comerciales internacionales se realizan entre operadores comerciales 

privados situados en diferentes ordenamientos jurídicos y con acentuadas diferencias 

económicas y sociales”. (Rodriguez, 2012)
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2.3.2 Operacionalización. 

Tabla 1 

Oeracionalización de la variable independiente 

Elaboración: Propia  

  

Variable 

Independiente 
Definición Conceptual Dimensiones Objetivo Indicadores Técnica/Instrumento 

Planificación 

Estratégica 

D´Alessio (2013) “la 

planificación estratégica se 

compone de un conjunto de 

actividades que se desarrollan 

de manera secuencial con la 

finalidad que una organización 

pueda proyectarse al futuro y 

alcanzar su visión establecida”. 

Misión 

Objetivo específico 01: 

Diagnosticar la 

situación actual con 

respecto a planificación 

estratégica en la 

Asociación Artesanos 

de Huaca de Barro, 

Mórrope 

Conocimiento de la 

misión 
Técnica: Entrevista 

Visión Nivel de objetivos para 

alcanzar la visión 

Valores 
Cumplimiento de valores Técnica 

Entrevista 

 

Instrumento 

Cuestionario 

Análisis FODA Análisis de realidad 

actual 

Objetivos 
Definición de objetivos 
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Tabla 2 

Operacionalización de la variable dependiente 

Variables 

Dependiente 
Definición Dimensiones Objetivos Indicadores 

Técnicas e instrumentos 

de recolección de datos 

Comercialización 

Internacional 

La comercialización internacional, 

se define como el conjunto de 

transacciones comerciales 

realizadas entre privados, 

residentes en distintos países. A 

diferencia del comercio interior, 

donde las transacciones 

comerciales se efectúan dentro de 

un espacio económico, monetario 

y jurídico relativamente 

homogéneo, las transacciones 

comerciales internacionales se 

realizan entre operadores 

comerciales privados situados en 

diferentes ordenamientos jurídicos 

y con acentuadas diferencias 

económicas y sociales”. 

(Rodríguez, 2012) 

 

Análisis de la situación 

actual 

Objetivo específico 02: 
Determinar los factores para 

la comercialización 

internacional actual de 

algodón Nativo en la 

Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope. 

Tamaño de mercado 

Técnica:  

Encuesta 

 

 

 

Instrumento:  

Cuestionario 

Tamaño de demanda 

Objetivos de la 

comercialización 

Proyecciones de ventas 

en el año 

Clientes / consumidores 

Necesidades de los 

clientes 

Perfil de los clientes 

El Producto / Servicio 

Beneficios del producto 

Desarrollo de productos 

La Competencia 

Objetivo específico 03: 
Diseñar una propuesta de 

planificación estratégica 

para incrementar la 

comercialización 

Internacional del Algodón 

Nativo de Color de la 

Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope 

2017 – 2022. 

Cantidad de 

competidores 

 

Nivel de información de 

la competencia 

Estrategias de 

Comercialización 

 

Producto 

Precio 

Distribución 

Comunicación 

Elaboración: Propia
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2.4 Técnicas e instrumento de recolección de datos, calidez y 

confiabilidad 

2.4.1 Técnicas. 

Encuesta: La encuesta se aplicó a las 8 integrantes de la asociación 

artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, lo que permitió obtener información necesaria 

para realizar un análisis de las variables que se estudia en esta investigación. 

Entrevista: se realizó una entrevista a la presidenta de la asociación Huaca 

de Barro de Morrope de acuerdo a la operacionalización de variables por medio de 

preguntas abiertas para obtener información necesaria para esta investigación en relación 

a la planificación estratégica y comercialización de textiles en base algodón nativo de 

color24. 

2.4.2 Instrumento. 

Cuestionario: el cuestionario está dirigido a los artesanos de la asociación 

Huaca de Barro, Mórrope, se aplicaron 24 ítems o preguntas para conocer la planificación 

estratégica y preguntas cerradas para conocer la comercialización, las preguntas serán 

cerradas con opción múltiple en la que se puede elegir: TD (Totalmente Desacuerdo), ED 

(En Desacuerdo), I (Indiferente), DA (De Acuerdo), TA (Total Acuerdo). En las 

preguntas líneas más abajo, responder brevemente. 

Guía de entrevista: se realizó 20 preguntas que fue aplicada a la 

presidenta de la asociación Huaca de Barro de Morrope quien brindó información acerca 

de la planificación estratégica y la comercialización de algodón nativo de color. 

2.4.3 Validación del instrumento 

El cuestionario fue validado por los siguientes profesionales que tienen una amplia 

experiencia en relación a las variables que se investigaron:  

Mg. Francisco Morales Bermudez Pedraglio 

Mba. Lic. Danna Johana Jimenez Boggio 

                                                           
24 Hernández, R., Fernández, C., Y Baptista, P. (2010), Metodología de la investigación (5ta. Edición). 

México D..F. México: Mc Graw Hill. 
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Mg. Ing. Lizandro Peralta Suarez 

La validación del instrumento permitió que los expertos analicen, corrijan y 

ofrezcan retroalimentación para que al aplicar el instrumento se recoja los datos 

necesarios de las variables de planificación estratégica y comercialización internaciona. 

2.4.4 Confiabilidad 

Tabla 3 

Validación y confiabilidad del cuestionado aplicado 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

0,86 24 

Elaboración: Propia  

 

En la tabla 3, se aprecia la validación del cuestionario aplicado a las artesanas de 

algodón nativo del distrito Mórrope, mediante el Alfa de Conbrach, se obtuvo 0,86 que 

muestra la confiabilidad del instrumento. Por lo tanto, fue aplicado a la población de 

estudio al ser un confiable y valido para su aplicación. 

2.5 Procedimientos de análisis de datos 

El procedimiento para obtener datos según Hernández, Fernández & Baptista 

(2014) describen que “implica elaborar un plan detallado de procedimientos que nos 

conduzcan a reunir datos con un propósito específico” (p. 198) 

Para realizar el análisis de datos, es muy necesario primero definir el instrumento 

que se va utilizar, en este caso se ha utilizado una encuesta y entrevista para lo cual se 

definido las preguntas que fueron validadas por expertos y se determinó la confiabilidad 

para recoger datos de acuerdo a las variables que se investigaron. Posteriormente, se 

aplicó la encuesta a la población de estudio y asimismo la entrevista a la presidenta de la 

asociación. Los datos recolectados se tabularon en el programa Excel y posteriormente se 

trasladaron al programa SPSS 22, lo que permitió presentar los datos en tablas y gráficos 

para luego analizarlos de acuerdo a cada dimensión.  
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2.6 Aspectos éticos 

Consentimiento informado La información que se recolectó fue mediante el 

pleno consentimiento de los participantes. En este estudio los datos obtenidos fue previa 

autorización y su consentimiento de participar en este estudio por parte de los integrantes 

de la población. 

Confidencialidad: porque los datos obtenidos son de manera anónima y las 

evidencias recogidas son específicamente para esta investigación. 

Observación participante: en la presente investigación se realizó con la prudencia 

adecuada en aplicación del instrumento de estudio, donde se observó al participante con 

ética y responsabilidad proceso de investigación. 

2.7 Criterios de rigor científico 

Credibilidad  Según Saumure y Given citado por Hernández, Fernández & 

Baptista (2014) se refieren que si el investigador ha logrado captar el significado profundo 

de las experiencias de los integrantes que participan en el estudio. La credibilidad en este 

estudio se puede manifestar que las investigaciones son con los datos reales y que no se 

ha cometido algún sesgo de acuerdo a las creencias del investigador. 

Transferibilidad y aplicabilidad: el contexto donde se realizó la investigación ha 

sido descrito ya que ahí está la población. 

La información que se recolectará es de la población ya que se estudia los 

integrantes de la empresa. 

Confirmabilidad y neutralidad Los resultados deberán ser comparados con parte 

del marco teórico. 

Los datos obtenidos serán contrastados con investigaciones y estudios que ya se han 

realizado y se han considera en la investigación como referentes. 



 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

III. RESULTADOS 
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3.1 Presentación de tablas y figuras  

3.1.1 Diagnóstico del estado actual con respecto a planificación estratégica en 

la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope. 

Para el diagnóstico de la situación actual en relación a la planificación 

estratégica se obtuvieron los siguientes datos, después de aplicar una encuesta a las asociadas 

a las artesanas de Huaca de Barro de Mórrope, para lo cual se aplicó la siguiente interrogante 

sobre si, se cuenta con una visión para la asociación: 

Tabla 4 

En Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope tiene una visión 

  n % 

De acuerdo 5 62.5 

Total acuerdo 3 37.5 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017  

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 4 

Elaboración: Propia  

 

 

En la figura 1: se aprecia que en su totalidad de las asociadas mencionan que 

tienen definido la visión de la asociación, porque sus respuestas han sido que están de 

De acuerdo
25%

Total acuerdo
75%

En Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope se 
tiene una visión

Figura 1: En la figura se aprecia que el 75% está en total acuerdo
y el 25% de acuerdo que las asociadas tienen una visión
empresarial.
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acuerdo ante la pregunta de investigación, también se pregunto acerca de la misión que se 

tiene en la asociación y sus respuestas se encuentran en la siguiente tabla: 

Tabla 5 

En Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope se tiene una misión definida. 

  n % 

De acuerdo 2 25.0 

Total acuerdo 6 75.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 5 

Elaboración: Propia  

 

También es la figura 2, podemos apreciar que las asociadas mencionan que 

tienen una misión definida ya que los resultados muestran un total acuerdo (75%) y de 

acuerdo (25%), lo que reflejaría que tiene idea a donde se dirigen con la asociación en busca 

de objetivos para su desarrollo y crecimiento. Estos resultados se complementan con la 

siguiente tabla: 

  

De acuerdo
25%

Total acuerdo
75%

En Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope se tiene 
una misión definida

Figura 2: En la figura se muestra que el 75% está en total acuerdo y el
25% de acuerdo que las asociadas tienen una misión definida
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Tabla 6 

En la asociación de artesanas de Huaca de Barro de Mórrope se tiene un comité 

organizado para las diferentes funciones (presidenta, secretaria, tesorera y encargada de 

ventas) 

  n % 

Total acuerdo 8 100.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 6 

Elaboración: Propia  

 

 

Otro importante dato es la organización de las artesanas de Huaca de Barro 

de Mórrope, donde tienen nombrada a una presidenta, quien es la que lidera la organización 

por un periodo determinado, también cuenta con una secretaria, una tesorera quien 

administra los ingresos y egresos, y una encarga de ventas que atiende en el museo Tumbas 

Reales, Lambayeque, por lo tanto, se tiene una organización de trabajo importante. 

Total acuerdo
100%

En la asociación de artesanas de Huaca de Barro de Mórrope 
se tiene un comité organizado para las diferentes funciones 

(presidenta, secretaria, tesorera y encargada de ventas)

Figura 3: En la figura se muestra que el 100% de la asociación de
artesanas de Huaca de Barro de Mórrope se tiene un comité organizado
para las diferentes funciones (presidenta, secretaria, tesorera y
encargada de ventas)



 
 

45 
 

Tabla 7 

Cuáles son los principales valores que se practican la asociación de artesanas de Huaca 

de Barro de Mórrope 

  n % 

Respeto, honradez, 

responsabilidad y 

solidaridad  

 

8 
100.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 7 

Elaboración: Propia  

 

Finalmente, los resultados que dan respuesta al primer objetivo sobre la 

planificación estratégica describiendo los valores que practican en su totalidad las asociadas 

de Huaca de Barro de Mórrope, siendo el respeto, honradez, responsabilidad y solidaridad, 

valores que son practicado por todas las integrantes.  

Además, para el primer objetivo de la investigación se aplicó una entrevista 

a la presidenta de la asociación la señora Rosita Farroñan. La pregunta ¿En la asociación 

Huaca de Barro se cuenta con estrategias de planificación estratégica? La presidenta 

mencionó que no cuentan con un plan estratégico para mejorar la comercialización, debido 

a que la mayoría de asociadas son familias de bajos recursos económicos y no tienen estudios 

Respeto, 
honradez, 

responsabilidad y 
solidaridad 

100%

Cuáles son los principales valores que se practican la asociación 
de artesanas de Huaca de Barro de Mórrope

Figura 4: En la figura se muestra que el 100% de las artesanas de la
asociación de artesanas de Huaca de Barro de Mórrope, tienen como
principales valores el Respeto, honradez, responsabilidad y solidaridad
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en temas administrativos o gerenciales que les permita tener un panorama claro para poder 

planificar y definir estrategias para un mediano y largo plazo, por lo que se trabaja de manera 

tradicional, y que a pesar de a haber recibido apoyo ha sido complicado que tengan una 

planificación a futuro. 

Tabla 8 

FODA en respuesta al primer objetivo y se realizó una entrevista a la presidenta de la 

asociación artesanos de Huaca de Barro, Morrope. 

Fortalezas Oportunidades 

- La asociación Huaca de Barro de 

Mórrope están organizadas de manera 

empírica (presidenta, tesorera, secretaria 

y encargada de comercialización) 

- Tienen una visión definida en la mejora 

de la asociación. 

- Experiencia del personal en tejidos 

textiles de algodón nativo en promedio 

de 8-10 años. 

- Invitación a participación a ferias 

internacionales. 

- Desarrollo de plan piloto para el 

mejoramiento de la producción de 

algodón nativo de color por (GRAL) 

 

Debilidades Amenazas 

- No cuenta con un planeamiento 

estratégico. 

- No se aprovecha de manera óptima las 

capacitaciones de Imar Costa Norte. 

- Falta de conocimientos administrativos 

en la asociación Huaca de Barro. 

- Otras asociaciones ofrecen productos 

con mejores acabados y variedades al 

combinar el algodón nativo de color. 

- Plagas que afectan al algodón nativo 

(arrebiatado (Disdercus peruvianus), 

pulgón (Aphis gossypii), perforador de la 

bellota (Heliothis virescens) y gusano 

rosado de la india (Pectinophora 

gossypiella) 

 

Elaboración: Propia 

3.1.2 Factores que determinan la comercialización internacional actuales en la 

Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

Para el desarrollo del presente objetivo se encuesto a todas las artesanas de la 

asociación, con la finalidad de conocer que factores afectan la comercialización 

internacional del algodón nativo de color, se buscó conocer la posibilidad de producir 

prendas en un determinado tiempo, sus respuestas son las siguientes: 
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Tabla 9 

Considera que se puede producir unas 200 prendas (de manera quincenal) a pedidos a la 

Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

  n % 

De acuerdo 4 50.0 

Indiferente 4 50.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

   

Fuente: Tabla 9 

Elaboración: Propia  

 

En la figura se aprecia, que la asociación de artesanas de Huaca de Barro de 

Mórrope si tiene la capacidad de confeccionar 200 prendas en una quincena, sin embargo, 

de manera continuo, las encuestadas sienten una indiferencia ya por respuestas vertidas es 

posible que no se tenga la capacidad de algodón nativo, ya que ellas también lo producen el 

algodón y deben cuidar la planta por plagas, escases o cambios en clima afectan la 

producción de algodón lo que puede ser un motivo para no cumplir un pedido constante. 

También la siguiente nos permite conocer más detalles para tener una idea de la 

comercialización. 

De acuerdo
50%

Indiferente
50%

Considera que se puede producir unas 200 (de manera 
quincenal) prendas a pedidos a la Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope

Figura 5: En la figura se muestra que el 50% está de acuerdo y el 50%
indiferente que se puede producir unas 200 prendas (de manera
quincenal) a pedidos a la Asociación Artesanos de Huaca de Barro,
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Tabla 10 

Se tiene definido a que mercados se pretender atender con los tejidos de la Asociación 

Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope. 

  n % 

De acuerdo 2 25.0 

Desacuerdo 6 75.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 10 

Elaboración: Propia  

 

Continuando con el análisis de la comercialización, en la figura 6, se puede 

apreciar que la mayoría de asociadas no tienen definido los mercados que deben atender para 

la ofrecer sus productos, es decir, no se tiene la información de los potenciales clientes tanto 

nacionales como internacionales, lo cual dificulta la comercialización de sus tejidos de 

algodón nativo, por lo tanto, tampoco se tiene una proyección de ventas que se muestra en 

la siguiente tabla:  

Tabla 11 

Cuenta la asociación Huaca de barro con certificaciones de calidad. 

De acuerdo
25%

Desacuerdo
75%

Se tiene definido a que mercados se pretender atender con los 
tejidos Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope

Figura 6: En la figura se muestra que el 25% de acuerdo que se tiene
definido a que mercados se pretender atender con los tejidos Asociación
Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, mientras que el 75% está en
desacuerdo
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  n % 

Desacuerdo 8 100.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 11  

Elaboración: Propia  

 

 

En la figura 7 se aprecia que la asociación no cuenta con ningún tipo de 

certificación de calidad, es mucho más complejo respaldar el algodón nativo de color de la 

asociación Huaca de Barro, Mórrope para lograr la comercialización. 

  

Desacuerdo
100%

Cuenta la asociacion con certificaciones de calidad

Figura 7: En la figura se muestra que el 100% está en total desacuerdo
que la asociacion tiene certificación de calidad
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Tabla 12 

Se tiene estrategias de promoción de los tejidos Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope 

  n % 

Total desacuerdo 8 100.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 12  

Elaboración: Propia  

 

Siguiendo con los resultados para conocer la comercialización, las asociadas 

indican que no se realizan estrategias de promoción para la mejora de las ventas, también se 

buscó conocer si cuentan con alguna página web o fan page en Facebook se pudo conocer 

lo siguiente:  

  

Total 
desacuerdo

100%

Se tiene estrategias de promoción de los tejidos Asociación 
Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope

Figura 8: En la figura se muestra que el 100% está en total
desacuerdo que la asociacion tiene estrategias de promoción.
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Tabla 13 

Se cuenta con una página web para ofrecer los tejidos a potenciales clientes a nivel 

internacional 

  n % 

Indiferente 3 37.5 

En desacuerdo 5 62.5 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 13  

Elaboración: Propia  

 

 

Conociendo las posibilidades de comercialización a través de medios 

electrónicos, tampoco se tiene un plan o estrategias para poder ofrecer los tejidos textiles 

que realizan las artesanas de Huaca de Barro de Mórrope, en esa misma variable se buscó 

conocer si se tiene la maquinaria para mejorar la producción de tejidos: 

  

Indiferente
37%

En desacuerdo
63%

Se cuenta con una página web para ofrecer los tejidos a 
potenciales clientes a nivel internacional 

Figura 9: En la figura se muestra que el 37% indiferente y 63% está en
desacuerdo que no se cuenta con una página web para ofrecer los
tejidos a potenciales clientes a nivel internacional.
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Tabla 14 

En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, se cuenta con la maquinaria 

necesaria para mejorar la producción de tejidos. 

  n % 

Desacuerdo 8 100.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 14  

Elaboración: Propia  

 

 

Otro factor importante, para mejorar la producción de tejidos textiles es saber 

si cuentan con maquinaria que ayude a desmotar e hilar el algodón nativo, lo cual indican 

que no tienen ningún tipo de maquinaria, también se obtuvieron datos sobre si conocen sobre 

la diferencia de sus productos frente a la competencia: 

  

Desacuerdo
100%

En Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, se 
cuenta con la maquinaria necesaria para mejorar la 

producción de tejidos.

Figura 10: En la figura se muestra que el 100% está en desacuerdo que
no se cuenta con la maquinaria necesaria para mejorar la producción
de tejidos.
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Tabla 15 

En asociación Huaca de Barro de Mórrope, se conoce cuál es la diferencia de sus textiles 

frente a los de la competencia 

  n % 

Algodón puro 4 34.0 

Mejor calidad  2 33.0 

Calidad en acabados 2 33.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

 

 

Fuente: Tabla 15  

Elaboración: Propia  

 

 

Finalmente, los datos se han obtenido para conocer el diagnóstico de la 

comercialización de los tejidos de las artesanas de Huaca de Barro de Mórrope, al respecto 

de los factores obtenidos en la investigación se tiene como principales que la asociación no 

ha desarrollado ninguna estrategia de comercialización, ni de ventas, en ningún tipo de 

medio de comunicación tradición o virtual, lo cual es un obstáculo para mejorar la 

comercialización de los tejidos de algodón nativo que confeccionan las artesanas de Huaca 

de Barro de Mórrope, donde sus ventas son adquiridas por el 80% al mercado local y el 20% 

son compradores turistas extranjeros. 

Algodón puro
34%

Mejor calidad
33%

Calidad en 
acabados

33%

En asociación Huaca de Barro de Morrope, se conoce cuál es la 
diferencia de sus textiles frente a los de la competencia

Figura 11: En la figura se aprecia que el 34% menciona que algodón nativo
como la diferencia de sus textiles frente a los de la competencia, 33% por
mejor calidad y 33% calidad de acabados.
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3.1.3 Diseñar la planificación estratégica para incrementar la comercialización 

Internacional del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanos de Huaca 

de Barro, Mórrope 2017 – 2022.22. 

Para obtener los resultados de este objetivo se aplicó una encuesta a las 

asociadas de Huaca de Barro de Mórrope y se complementó con la entrevista a la presidenta 

de las asociadas, en primer lugar, presentamos los datos que impulsan a proponer la 

planificación estratégica para la asociación  

Como principales fortalezas comentó que se tiene la asociación de la mano 

de obra, ya que las familias conocen la forma de tejer el algodón, también que la producción 

es realizada por ellas mismas ya que se requiere un conocimiento y cuidados de las plagas 

para la siembra y cosecha del algodón nativo. 

Con respecto a las debilidades comento que no se tiene un apoyo especial 

para el desarrollo y crecimiento de la asociación, además, producto de las constantes lluvias 

que se dieran a inicio de este año han afectado sus cultivos de algodón y no han tenido la 

producción necesaria para cubrir sus tejidos que normalmente realizan en la asociación. 

Tabla 16 

Cuáles son las posibles fortalezas de la asociación Huaca de Barro de Mórrope que la 

diferencia de otras asociaciones 

  n % 

Calidad de algodón nativo 4 34.0 

Producto orgánico  2 33.0 

Personal con experiencia en 

tejidos textiles 
2 33.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  
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Fuente: Tabla 16  

Elaboración: Propia  

 

Los resultados obtenidos en la figura 12, describen las principales fortalezas 

que tiene la asociación Huaca de Barro de Mórrope, las mismas que servirán para realizar la 

planificación estratégica, la calidad del algodón nativo, el contar con personal con 

experiencia en tejidos y contar con un producto orgánico que viene a ser el algodón, son 

datos que ayudaran a definir estrategias, también aspecto importante son las debilidades que 

se presentan en la siguiente tabla: 

Tabla 17 

Cuáles son las debilidades que a su juicio tiene la asociación de Huaca de Barro de 

Mórrope que la diferencia de otras asociaciones. 

  n % 

No contar con capital de inversión 2 25.0 

Falta de asesoramiento 2 25.0 

Falta de promociones 2 25.0 

Falta de conocimientos 

administrativos 
2 25.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

Calidad de 
algodón nativo

34%

Personal con 
experiencia en 

tejidos
33%

Producto 
organico

33%

Cuáles son las posibles fortalezas de la asociación de Huaca de 
Barro de Morrope que la diferencia de otras asociaciones 

Figura 12: En la figura se aprecia que el 34% menciona que tiene calidad
de algodón nativo como fortalezas de la asociación de Huaca de Barro
de Morrope que la diferencia de otras asociaciones, para el 33% que se
cuenta con la experiencia en tejidos y 33% es el producto orgánico.
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Fuente: Tabla 17  

Elaboración: Propia  

 

 

Las debilidades de la asociación Huaca de Barro son las siguientes no cuentan 

con capital propio para invertir, falta de asesoramiento, falta de promociones, y no se tiene 

los conocimientos en administración para mejor y hacer crecer la asociación, por lo que 

deben ser atendidas con la finalidad de mejorar sus negocios, también se buscó información 

con respecto a los objetivos de la asociación y se aprecian en la siguiente tabla: 

Tabla 18 

Objetivos que tiene la asociación de Huaca de Barro de Mórrope a mediano plazo 

  n % 

Contar con maquinarias 

desmotadoras de algodón 
4 34.0 

Mejorar las ventas  2 33.0 

Tener la posibilidad de exportar 2 33.0 

Total 8 100.0 

Fuente: Encuesta aplicada a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope. Octubre 2017 

Elaboración: Propia  

No contar con 
capital de 
inversión 

25%

Falta de 
asesoramiento

25%

Falta de 
promociones

25%

Falta de 
conocimientos 
administrativos

25%

Cuáles son las debilidades que a su juicio tiene la asociación de 
Huaca de Barro de Morrope que la diferencia de otras 

asociaciones 

Figura 13: En la figura se aprecia que el 25% son las lluvias las que
afectan al algodón, las debilidades que a su juicio tiene la asociación de
Huaca de Barro de Morrope que la diferencia de otras asociaciones, el
25% asesoramiento, 25% falta de promociones y para otro 25% falta de
conocimientos administrativos.



 
 

57 
 

 

Fuente: Tabla 18  

Elaboración: Propia  

Los objetivos que se proponen las asociadas son los siguientes; en primer 

lugar, desean mejorar las ventas, también desean contar con maquinaria para desmotar el 

algodón nativo y se tiene la aspiración de exportar. Estos datos son complementados con la 

entrevista a la presidenta de la asociación, donde mencionó que la asociación tiene como 

amenazas, las lluvias, el ingreso de otras mercaderías al país más cómodas, poca asistencia 

de turistas nacionales y extranjeros que llegan al museo Tumbas Reales, donde puede 

realizar sus ventas, las plagas que destruye al algodón nativo, la falta de políticas para el 

apoyo al sector son amenazas descritas por la señora Rosita Farroñan, estos resultados 

impulsan la propuesta de una planificación estratégica para la asociación de artesanas de 

Huaca de Barro de Mórrope. 

  

Contar 
maquinaria  

(desmotadoras)
34%

Mejroar las 
ventas

33%

Tener la 
posibilidad de 

exportar
33%

Objetivos que se tiene la asociación de Huaca de Barro de 
Morrope a un mediano plazo

Figura 14: En la figura se aprecia que el 34% contar con maquinarias
desmotadoras es uno de los objetivos que se tiene la asociación de Huaca
de Barro de Morrope a un mediano plazo, 33% mejorar las ventas y 33%
tener la posibilidad de exportar
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Tabla 19 

Potenciales mercados 

Importadores 2012 % 2013 % 2014 % 2015 % 2016 % 

EE.UU. 15719 28 14317 26 15988 29 19971 33 17587 28 

Reino Unido 10862 19 17167 31 16675 31 14983 25 14898 24 

España 5108 9 5900 11 6973 13 12070 20 13477 22 

Alemania 11303 20 13015 23 6893 13 7918 13 9081 15 

Italia 12792 23 5641 10 8048 15 6047 10 7408 12 

Total  55784 100% 56040 100% 54577 100% 60989 100% 62451 100% 

 Fuente: Trade Map. Septiembre 2017 

Elaboración: Propia  

 

En la tabla 19, se aprecia a los posibles mercados que la asociación Huaca de 

Barro tiene como potenciales clientes para la exportación de prendas hechas a base a algodón 

nativo, uno de los mercados más atractivos es Estados Unidos por la cantidad que exporta 

en la actualidad y por ser un socio estratégico que cuenta con el Tratado de Libre Comercio. 

3.2 Discusión de resultados  

La discusión de resultados, después de obtener los resultados de la encuesta aplicada 

a las artesanas y la entrevista a la presidenta de la asociación Huaca de Barro de Morrope. 

El diagnóstico de la situación actual con respecto a planificación estratégica en la 

Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope. Con respecto a la planificación 

estratégica en la asociación de Huaca de Barra del distrito de Mórrope, se pudo apreciar y 

constatar con la entrevista a la presidenta de la asociación, que no cuentan con un plan 

estratégico, que le permita diseñar objetivos estratégicos y planes orientados a la mejora de 

la producción de algodón nativo, ya que ellos mismos cultivan, cosechan y hacen sus tejidos 

del mismo algodón nativo de color, también no cuentan con conocimientos administrativos, 

se debe mejorar la gestión empresarial y lograr hacer una planificación para la asociación 

que les permita crecer y desarrollar como grupo de artesanas. Estos resultados se contrastan 

con la investigación de Rueda (2014), investigó a una asociación productores de maíz los 

resultados encontrados fueron que la mayoría han empezado con una planificación básica, y 

para el desarrollo se basaron en el modelo de Kaplan y Norton, con la cual se realizó un 

análisis interno y externo, para lo cual se formularon las estrategias, para su implementación, 
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la cual ha sido alineada de acuerdo a cada organización y en el sector que opera 

respectivamente. La planificación en cualquier emprendimiento ayuda a tener claro los 

objetivos estratégicos y a enfocar los esfuerzos que conlleven al éxito, ante ello, la asociación 

necesita tener un plan estratégico para encaminar sus estrategias hacia un desarrollo. 

Además, se pudo conocer que la asociación Huaca de Barro de Mórrope a pesar que 

no tiene los conocimientos en gestión empresarial, si están organizados y tienen un comité 

encabezado por la presidenta, una tesorera, encargada de ventas, una secretaria, que 

coordinan con las diferentes actividades de producción y cosecha de algodón nativo, 

desmotar, hilar y realizar diferentes confecciones en base a los hilos de algodón nativo para 

la venta en el museo Tumbas Reales. Los resultados encontrados tienen relación con la 

investigación de López (2014), que estudió a una asociación que brinda ayuda el municipio 

de Ayapango en México, desarrolló una propuesta como alternativa solución la creación de 

una consultoría para los productores donde se les brinda asesoramiento para obtener apoyo 

de maquinaria, apoyo económico, mejora de la infraestructura y lograr programas de apoyo 

por parte de las autoridades del distrito. Las asociaciones se forman entre familias, vecinos 

o conocidos que realizan sus trabajos aprendidos en base a experiencias, pero necesitan el 

apoyo profesional para mejorar la producción de los productos y comercializarlo, por tanto, 

es fundamental gestionar el apoyo de profesionales para mejorar su competitividad. 

Factores que determinan la comercialización internacional actual de algodón Nativo 

en la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, al respecto de los factores se 

obtuvo que no se ha desarrollado ninguna estrategia de comercialización, ni de ventas, en 

ningún tipo de medio de comunicación tradición o virtual, lo cual es un obstáculo para 

mejorar la comercialización de los tejidos de algodón nativo que confeccionan las artesanas 

de Huaca de Barro de Mórrope. Estos resultados se relacionan con la investigación de Quispe 

y Valera (2016), menciona que los comerciantes no reciben el apoyo necesario de las 

autoridades, solamente en ocasiones se realizan capacitaciones por parte de entidades 

públicas, pero no se realiza a todos los integrantes causando un malestar en la mayoría que 

no recibe ningún apoyo, también la distribución y comercialización del producto no se 

realiza de manera eficiente, pero si es rentable estos productos que se distribuyen y se 

comercializan. Se puede entender que el apoyo de las autoridades con la difusión y 

promoción y comercialización de los productos que fabrican o producen las asociaciones es 

fundamental para su crecimiento y desarrollo.  



 
 

60 
 

En la búsqueda de lograr destacar sobre las demás asociaciones, las integrantes de la 

asociación de Huaca de Barro de Mórrope, mencionan que tienen las siguientes 

características que les permite distinguirse de la competencia, el 34% menciona que el 

algodón nativo es 100% algodón natural esto las diferencia de sus textiles frente a los de la 

competencia, 33% por mejor calidad y 33% calidad de acabados (Figura 11), a pesar que no 

se tiene una formación profesional si buscan ser competitivas y lograr que sus productos 

sean preferidos por sus clientes. Estos datos encontrados se relacionan con la investigación 

de Ballesteros, Duvan y Otálvaro (20115), en la que mencionan que una la empresa busca 

crecer, ser competitiva y lograr un posicionamiento, sin embargo, no se contaba con un plan 

estratégico para buscar lograr los objetivos, para lo cual se diseñó el plan estratégico para la 

empresa con la finalidad de buscar un reconocimiento en el mercado y convertirse una Pyme 

competitiva para captar a clientes en base a un producto y servicio diferenciado. La falta de 

planificación estratégica en las organizaciones conlleva que no se tenga claro los objetivos, 

el mercado o el cliente meta, lo que significa al fracaso, por eso, es fundamental planificar. 

Diseñar la planificación estratégica para incrementar la comercialización 

Internacional del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope 2017 – 2022. De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigación se diseñaron 

estrategias de planificación que permita mejorar la comercialización de sus productos 

textiles tanto para el mercado local como también con la posibilidad de lograr exportar 

pequeñas cantidades por exporta fácil, ya no se tiene la capacidad en algodón nativo, 

tampoco se cuenta con maquinaria para la mejora de su producción. Además, la asociación 

por ahora no puede realizar exportaciones por falta de registros de calidad y otros factores 

que impiden la exportación de grandes cantidades. Estos resultados tienen relación con la 

investigación de Vera (2016), explica que hay una importante demanda de textiles 

artesanales para el país español, pero no pueden exportar ya que las exigencias de calidad y 

la certificación son determinantes para que se ingrese a los países europeos, a pesar que los 

productos tienen excelentes acabados, pero igual deben certificarse para ingresar a mercados 

extranjeros, por lo que es necesario mejorar el proceso de su producción, donde el apoyo de 

entidades estatales y privadas para la mejora de la asociación. La gestión de la calidad y 

certificación en la actualidad es fundamental para el crecimiento de cualquier organización, 

ante mercados internacionales, se deben tener en cuenta contar con estándares de calidad que 

permitan exportar y llegar con los productos a diferentes países. 
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3.3 Aporte científico (propuesta) 

3.3.1. Descripción de la asociación artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

La asociación de artesanas de huaca de Barro de Morrope, es un grupo 8 personas 

conocedores del oficio textil, que viene de generación en generación trabajado con algodón 

nativo, si bien cuentan con pocas integrantes se tiene la posibilidad de integrar a otras 

tejedoras que desees asociarse y ampliar el grupo de integrantes con el objetivo de atender 

pedidos que tienen a nivel nacional e internacional. Los trabajos que realizan es netamente 

trabaja de manera manual y los colores que dan a sus hilos son en base a productos naturales, 

no se usan ningún tipo de producto químico para teñir sus hilos. 

La asociación de artesanas de Huaca de Barro de Morrope, tienen su puesto de ventas 

en el Cite Sipan, es un punto estratégico para sus ventas ya que los visitantes al museo Sípan 

acuden en compra de un recuerdo que son los tejidos de prendas que han realizado las 

artesanas, donde ofrecen diversos productos con acabaos diferentes o también se hacen 

bordados especiales con lo que les permite personalizar  

a) Declaración de misión, visión y valores  

Visión (propuesto) 

Ser la asociación líder y competitiva del norte del país ofreciendo prendas de vestir 

de algodón nativo contando con un gran equipo humano de artesanas del distrito de Mórrope. 

Misión (propuesto) 

Somos la asociación de artesanas que se dedica a la producción, confección y 

comercialización de prendas textiles de algodón nativo de muy buena calidad para los 

diferentes gustos y preferencias de nuestros clientes y visitantes. 

Valores  

Responsabilidad: cumplir con los acuerdos tratados en reuniones y atender los 

pedidos que se compromete con el cliente. 

Respecto: tener consideración por la compañera en base al respeto y consideración 

de unos a otros. 

Solidaridad: tener el apoyo constante entre compañeras, cuando uno falta o tiene 

problemas el apoyo debe ser constante por parte de todos. 
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Amabilidad: la amabilidad debe ser una característica de cada integrante al momento 

de atender al cliente o cualquier persona que visite el taller o centro de ventas. 

b) Análisis de la matriz FODA 

Con el análisis FODA realizado, permitió realizar la matriz FODA de la asociación 

de Huaca de Barro de Morrope, con la que se definieron las estrategias de planificación 

estratégica 

Tabla 20 

Matriz FODA 

Elaboración: Propia 

 

 

 

 

 

 

Oportunidades 

 

O1:   Posibilidad de ofrecer sus 

productos en mercados 

nacionales  

O2:   Posibilidad de exportar 

sus productos a 

cualquier parte del 

mundo. 

O3:   Apoyo del ministerio de 

la producción para 

formar asociaciones. 

O4:    Posibilidad de formar 

alianzas estratégicas 

con otras asociaciones. 

Amenazas 

 

A1: Disminución de las 

exportaciones. 

A2:  Asociaciones de textiles se 

encuentran mejor organizadas 

y posicionadas. 

A3:  Al no contar con mercados los 

productos textiles no se 

comercializan rápido. 

A4:  Disminución del crecimiento 

del país. 

A5: Crecimiento de la delincuencia. 

Fortalezas 

 

F1:  Se dispone de buena calidad de 

algodón nativo. 

F2: La mayoría de integrantes tiene 

experiencia en tejidos artesanales. 

F3: Se cuenta con un local para las ventas 

(Museo Tumbas Reales). 

F4: Se produce algodón nativo orgánico. 

 Estrategia FO(F1-O3) 

Desarrollar estrategias de 

organización de la asociación 

textil ya que se cuenta con 

asociadas de mucha 

experiencia  

Estrategia FA (F4-A3) 

Desarrollar estrategias de búsqueda 

de mercados ya que se cuenta con 

abastecimiento de materia prima 

necesaria. 

Debilidades 

 

D1:  Las plagas afectan las plantas de 

algodón nativo 

D2: No se cuenta con maquinaria como una 

hiladora 

D3:  No se cuenta con estrategias de 

promoción. 

D4: No se cuenta con certificación de 

calidad. 

D5: Se carece un planeamiento   estratégico  

Estrategia DO (D3-O5) 

Posibilidad de contar con una 

hiladora industrial buscando 

apoyo de instituciones públicas 

que apoyan el desarrollo de 

asociaciones. 

Estrategia DA (D1, D4-A2) 

Realizar capacitaciones a las 

asociadas con la finalidad de 

erradicar las plagas y gestionar la 

certificación de calidad con la 

finalidad de competir con las 

asociaciones ya formalizadas y 

certificadas 
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3.3.2. Desarrollo de estrategias  

Estrategia 01 

Desarrollar la planificación estratégica ya que se cuenta con personal con 

experiencia en el oficio artesanal textil. 

Para la planificación estratégica es importante conocer las posibilidades de 

crecimiento como fortalezas y oportunidades con la que cuenta la asociación, también es 

importante conocer las debilidades y amenazas, para tener en cuenta las estrategias que se 

pretende desarrollar en la asociación y proponer los objetivos de acuerdo a las fuerzas que 

tiene a su favor y en contra.  

La propuesta de planificación estratégica consiste en tener claro los objetivos que se quiere 

alcanzar a mediano y largo plazo, donde se busca el desarrollo y crecimiento de las 

integrantes de la asociación de manera conjunta con sus productos que ofrece en este caso 

con los diferentes tejidos textiles en base a algodón nativo. 

Criterios para la planificación estratégica 

- Análisis económico de la asociación  

El análisis de la situación económica de la asociación de artesanas del distrito de 

Mórrope está a cargo de las autoridades del ministerio de agricultura del programa de apoyo 

a las asociaciones, este análisis consiste en determinar los proveedores para poder abastecer 

la materia prima, en este caso se determinara la producción de algodón de las mismas 

artesanas porque a la vez son proveedoras, también se verá su organización, su formalidad, 

personal calificado entre otros aspectos determinados por los evaluadores. 

Criterios para la organización y planificación 

  

- Pertenencia a un mismo negocio y cierto grado de especialización. 

- Concentración geográfica. 

- Cierta masa crítica (número de empresas o asociaciones) 

- Presencia de distintos eslabones de la cadena de valor y otras industrias o 

servicios relacionados. 
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- Orientados a servir una demanda que no sea sólo local. 

Ubicación geográfica  

La ubicación de las empresas es muy importante para la organización del clúster textil 

y la asociación de artesanas de textiles en base a algodón nativo se ubica en el mismo distrito 

de Mórrope. 

Opciones estratégicas  

Las opciones estrategias significa que al organizar e implementar un clúster no 

necesariamente se busca competir en un mercado local o nacional, el objetivo es mejorar 

toda la cadena productiva para tener productos competitivos y así poder ingresar a mercados 

internacionales, donde se tenga distintas opciones de competir en un negocio y que están 

vinculadas a distintos criterios de compra de clientes. Sin embargo, no existe una única 

forma, en una iniciativa clúster pueden identificarse varias, cuando hay una forma 

predominante y clara de competir el clúster puede llegar a definirse por esa opción más 

estrecha. 

Mejoramiento de la eficiencia del negocio 

La implementación del clúster debe reflejar en la mejora eficiencia operativa, en 

reducción costes, compra inputs, logística crecimiento de la productividad y mejora de vida 

de los integrantes de clúster y de la sociedad en general de manera indirecta. 

Administración estratégica 

Para la administración estratégica es importante contar con conocimiento básicos, 

por la cual la asociación Huaca de Barro de Mórrope debe tener el asesoramiento para 

administrar de manera estratégica la búsqueda de cumplir los objetivos a mediano y largo 

plazo. 

Estrategia 02 

Desarrollar estrategias de comercialización de búsqueda de mercados ya que se 

cuenta con abastecimiento de materia prima necesaria. 

Participar en ferias regionales y nacionales  

La participación en ferias regionales y nacionales permite tener contactos con 

potenciales compradores, ofrecer y exhibición productos textiles hecho por las artesanas 

textiles de algodón nativo. También permite la venta de textiles tejidos, teniendo en cuenta 
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que lleva un costo participar en estas ferias se deben seleccionar solo dos integrantes de 

asociación, sin embargo, en muchas oportunidades la participación en estas ferias es 

gratuitas porque lo organiza entidades públicas y privadas. 

La creación de una página web  

Una forma de ampliar o buscar mercados potenciales es con la creación de una 

página web y un fan page en Facebook, teniendo en cuenta que la actualidad el uso de la 

tecnología es determinante para un negocio, por ello es fundamental la implementación de 

una página web y un fan page para poder interactuar, mostrar los productos textiles que 

fabrican las artesanas, lograr contactar con posibles clientes. Teniendo en cuenta que la 

mayoría de empresas estas interconectadas con internet y redes sociales, es fundamental que 

se mantenga activa una página web, si bien los resultados no se dan a corto plazo, pero si es 

una herramienta fundamental para ofrecer y mostrar los tejidos de algodón nativo de color. 

Misiones comerciales  

Las misiones comerciales es una estrategia muy importante que se trata de una visita 

colectiva concertada donde se puede participar con la finalidad aumentar la participación de 

mercado, si bien no se cuenta con los recursos necesarios, pero debemos tener en cuenta que 

el gobierno a través PROMPERU y MINCETUR facilitan estas misiones comerciales con la 

finalidad de aumentar las exportaciones, teniendo en cuenta que es uno de los interesados en 

movilizar los mercados, las empresas, los recursos financieros es por ello que promueve el 

desarrollo de las industrias a través de campañas de exportaciones. En general las misiones, 

su objetivo es ampliar mercados internacionales fomentado las posibilidades de venta o el 

establecimiento de agencias en otros países a este se debe sumar los estudios de mercado 

que faciliten información clara y oportuna para poder atender mercado y tener exportaciones 

de tejidos hechos de algodón nativo de color. 

Estrategia 03 

Posibilidad de contar con una industrial buscando apoyo de instituciones 

públicas que apoyan el desarrollo de asociaciones. 

 

De acuerdo al MINCETUR (2010) Los pasos para la preparación de la fibra son: la 

preparación de fibra se inicia con la cosecha realizada por pañas y el recojo de las motas de 

las plantaciones en envases de tela debidamente identificados, logrando disminuir el trabajo 
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de selección por color. Cabe indicar que aquí se deben separar las motas de las plantas que 

han sido autofecundadas bajo control. 

 

Limpieza: acción que consiste en eliminar manualmente todas las impurezas que 

han venido con la fibra proveniente de las pañas, como residuos de hojas secas, polvo, motas 

dañadas, fibra descolorida, etc. 

Despepitado: consiste en sacar manualmente todas las pepas de la fibra de algodón. 

Desmote: labor que consiste en separar las fibras que han permanecido juntas desde 

la formación de las motas en la planta. 

Formación de “tortas”: término conocido por los artesanos y agricultores, que 

consiste en formar o disponer manualmente la fibra de algodón desmotada formando 

circunferencias de un diámetro que va desde los 15 a 45 cm., dependiendo del color y 

cantidad de algodón. 

 

Vareado: consiste en golpear con varas delgadas de membrillo al algodón nativo 

que es colocado en arena muy fina para ir golpeando y posteriormente la formación de copos.  

Hilado: consiste en unir un conjunto de hilos pequeños para lograr un hilo largo y 

continuo; actualmente el hilado sigue siendo manual, para el cual utilizan el “huso”, un palito 

de madera desgastado en forma perpendicular a ambos extremos, en el cual se enrolla el hilo 

torcido junto al huso. El hilado se realiza en dos etapas paralelas y continuas. MINCETUR 

(2010) Lo primero es extraer con una mano la fibra del “copo”, en la cantidad que se requiere 

para formar un hilo. Mientras se está hilando, el copo se mantiene amarrado en la parte 

superior del “Kaytey” (soporte en forma de trípode, hecho de madera de algarrobo). La 

segunda etapa consiste en torcer hacia la derecha las fibras extraídas del copo, y empezar a 

hilar haciendo girar el “huso” rápidamente entre el pulgar, el medio y el índice para enrollar 

y torcer las fibras en forma ininterrumpida. En esta etapa se forman los hilos con el grosor 

adecuado para el tejido que hayan programado realizar. 

 

Pero la preocupación de las artesanas de algodón nativo de Mórrope se centra en la 

fase del hilado, ya que en esta la demora es muy prolongada para convertir el algodón en 

hilos, es aquí donde las artesanas piden que se les apoye de alguna manera con máquinas 

que sean apropiadas para poder realizar su laborar de manera ágil, debemos tener en cuenta 

que la demora en hilar un kilo de algodón es un promedio de 15 días, una vez que se cuenta 
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con el hilo el tejido demora de acuerdo a la prenda que requiera pero se hace en menos 

tiempo. Máquinas que se requieren en l asociación de artesanas de algodón nativo del distrito 

de Mórrope. 

 

Máquina de hilar algodón 

Precio promedio S/. 18,000 

 

 

Tabla 21 

Características maquila hiladora 

Voltaje: 220v/380v Lugar de origen: China 

(Continental) 
Marca: lankai 

Condición: Nuevo Numero de modelo: La serie 

250 
Peso: 800-4050kg 

Energía (w): 5.5-45.5kw Tipo: Algodón de reciclaje de 

residuos de la máquina. 
Garantía: 1 año 

Certificación: La norma 

ISO 

Dimensión: 200*1700*1300-- 

6200*1700*13 

Servicio proporcionado: Dirige 

disponible para mantener la 

maquinaria en ultramar. 

Nombre de: Maquina de 

hilar algodón. 
  

Fuente: https://spanish.alibaba.com/product-detail/automatic-cotton-spinning-machine-cotton-

opening-machine-cotton-waste-recycling-machine-60100518293.html  

Septiembre 2017 

Elaboración: Propia 
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Máquinas Industriales de Coser 

 

Precio promedio S/. 4,500 

 

Descripciones características: 

 

- Collareta 5 hilos tanque 

- Lubricación automática 

- Regulador de diferencial 

- Regulación largo de puntada por pulsador 

- Enfriador de agujas 

- Siliconador de hilos 

- Motor ½ HP, 2850 RPM 

- 5000 PPM 

Maquina desmotadora de algodón 

 

Precio promedio S/. 5,000 

 

 

 

Tabla 22 

Características Maquina desmotadora 

Producto: de algodón Lugar de origen: China Marca: Hongxn 

Numero de modelo: Hx 20 
Tipo e maquina: 

Desmotadora de algodón 
Condición: Nuevo 

Capacidades de 

materiales: Desmotadora 

de algodón 

Certificación: CE Tipo de trabajo: Tipo de sierra 

Capacidad: kg 300/h 
Nombre de: Maquina 

desmotadora de algodón 
Modelo: Jx 20 

Numero de hojas: 20 hojas  

Nombre de maquina: Tipo 

sierra desmotadora de 

algodón 

Modelo de capacidad: 350 kg 
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Motor eléctrico: Kw 5.5 
Tamaño de maquina: 

1.4*0.8*1.3 m 

Servicio proporcionado: 

Dirige disponible para 

mantener la maquina 

Ultramar  

Tipo: Maquina 

desmotadora 
  

Fuente: https://spanish.alibaba.com/product-detail/sell-cotton-ginning-machine-0086-

15093262873-506441735.html 

Septiembre 2017 

Elaboración: Propia 

Estrategia 04 

 

Realizar Capacitaciones a las asociadas con la finalidad de erradicar las plagas 

y gestionar la certificación de calidad con la finalidad de competir con las asociaciones 

ya formalizadas. 

 

Capacitación  

La capacitación a las artesanas textiles en base a algodón nativo del distrito de 

Mórrope consiste en los cuidados al momento de sembrar la planta, en la forma del riego, y 

al no huso de químicos, si bien en la actualidad se tienen plantas tradicionales de algodón se 

está trabajando para contar con el 100% de plantas orgánicas de algodón para contribuir con 

el medio ambiente. 

 

Además, ya se tiene la experiencia en la zona de la forma como está trabajando con 

productos ecológicos, así mismo las capacitaciones las brindan empresas que están 

respaldadas por entidades del gobierno, por lo tanto, las capacitaciones apuntan a una mejora 

del algodón nativo. 

Gestionar para certificación de calidad 

Con respecto a esta estrategia no será a corto plazo, sin embargo, es necesario tener 

el conocimiento para iniciar los primeros pasos que permitan encaminar a la obtención de 

una certificación, es decir las artesanas deben tener el conocimiento de que acciones 

conducen a mejorar la producción de algodón nativo, que productos se usan, de qué manera 

están organizadas, como son sus procesos de fabricación y muchos pasos más, que no se 

consiguen en un corto plazo es por ello que necesita diagnosticar y orientar para tomar las 

acciones necesarias en un periodo no muy lejano se acerque a una certificación de calidad. 
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3.3.3. Resumen de las estrategias  

Tabla 23 

Detalle de la estrategia 01 

Estrategia  Acciones  Ejecución  Inversión  

Planificación 

estrategia de la 

asociación de 

Huaca de Barro 

de Mórrope 

Análisis económico 

de la asociación  

Este análisis economía-Financiera deberá 

ser realizado desde la producción y del 

algodón nativo hasta su cosecha y 

procesamiento para obtener los tejidos. 

S/. 2,100 

Criterios para la 

organización de la 

asociación  

La asociación ya cuenta con una 

organización con su presidenta, tesorera, 

jefa de ventas, secretaria a quienes se les 

capacitaría  

S/. 350 

Análisis de 

producción actual y 

al que mercado que 

atienden  

Se determinó que la asociación en su 

totalidad sus productos son ofrecidos en el 

mercado local  y como posible alternativa 

se tiene al mercado alternativa al mercado 

de EE.UU. 

S/.2,300 

Ubicación de 

ventas  

Se debe mejorar el stand de ventas que se 

cuenta en el museo Señor de Sípan con la 

finalidad de hacer atractivo el espacio de 

atención. (acondicionamiento y mejora9 

S/. 550 

Mejoramiento de la 

administración y 

eficiencia del 

negocio 

Mejorar la asociación se realizará previa 

capacitación al comité y a las artesanas en 

los tejidos que se realiza. 
S/. 480 

Total S/. 5780 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 24 

Detalle de la estrategia 02 

Estrategia  Acciones  Ejecución  Inversión  

Desarrollar 

estrategias de 

comercialización 

con la búsqueda 

de mercados ya 

que se cuenta con 

abastecimiento de 

materia prima 

necesaria. 

participar 

en ferias 

regionales 

y 

nacionales. 

Las participaciones en ferias 

internacionales serán gestionadas por 

medio de entidades estatales con el 

MINCETUR que brinden apoyo con la 

finalidad de ir como visitante. 

EXPOTEXTIL:  S/. 120 como 

participantes + movilidad 180 + 

alojamiento 120. Fuente: 

http://expotextilperu.com/registro/ 

S/. 760 
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PERÚMODA:  dos días S/. 140 + logística 

S/. 200 

La creación 

de una 

página web 

La creación de una página web, permitirá 

mostrar los tejidos que se confecciona y 

poder interactuar con los potenciales 

clientes. 

S/. 850 

Misiones 

comerciales 

Las misiones comerciales, su realización 

será si existe un apoyo directo del gobierno 

regional de Lambayeque con el apoyo del 

desplazamiento de los participantes, de 

modo que la asociación costeo solamente 

sus muestras 

S/. 480 

Creación de 

una fan 

page 

La creación de una página en Facebook 

permite ofrecer y promocionar los 

productos tanto a nivel local e 

internacionales  

S/. 350 

Total S/. 2440 

Fuente: Elaboración propia 

Tabla 25 

Detalle de la estrategia 03. 

Estrategia  Acciones  Ejecución  Inversión  

Proponer el apoyo 

de una hiladora 

industrial, se 

buscará el apoyo 

del ministerio de la 

producción y el 

gobierno regional. 

Máquina de hilar 

algodón 

Esta maquinaria de hilar es una 

herramienta de gran ayuda para 

las asociadas ya que hilar el 

algodón nativo llevo una mayor 

cantidad de tiempo. Sin 

embargo, tiene un costo 

elevado. 

S/. 18,000 

Máquinas 

Industriales de 

Coser 

Esta máquina ayuda a agilizar al 

momento de coser las prendas 

textiles de algodón nativo. 

S/. 4,500 

Maquina 

desmotadora de 

algodón 

La máquina desmotadora, 

permite agilizar el desmotado 

del algodón nativo. 

S/. 5,000 

Total   S/. 27,500 

Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 26 

Detalle de la estrategia 04. 

Estrategia  Acciones  Ejecución  Inversión  

Realizar 

Capacitaciones a 

las asociadas con la 

finalidad de 

erradicar las plagas 

y gestionar la 

certificación de 

calidad con la 

finalidad de 

competir con las 

asociaciones ya 

formalizadas 

Capacitación 

como evitar 

plagas. 

Las plagas que afectan al algodón nativo en 

el departamento del Lambayeque como: 

arrebiatado (Disdercus peruvianus), pulgón 

(Aphis gossypii), perforador de la bellota 

(Heliothis virescens) y gusano rosado de la 

india (Pectinophora gossypiella) 

S/. 3,200 

Gestionar 

para 

certificación 

de calidad 

La búsqueda la certificación de calidad para 

la asociación de Huaca de Barro permitirá 

que mejorar la calidad con la finalidad de 

exportar a diferentes mercados 

internacionales. 

S/. 13,000 

Total S/. 16,200 

Fuente: Elaboración propia
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3.3.4. Plan de acción  

Tabla 27 

Plan de acción. 

Estrategias Acciones Responsable Resultado Periodicidad Presupuesto 

Planificación estrategia de la 

asociación de Huaca de Barro de 

Mórrope 

Análisis económico de la asociación  Equipo 

responsable en 

la organización 

e 

implementación 

del comité de la 

asociación 

Huaca de Barro 

de Mórrope   

Con la organización, 

implementación y desarrollo de la 

planificación estratégica lograra que 

la asociación de artesanas textiles de 

Mórrope puedan ofrecer productos 

competitivos a nivel local, nacional 

e internacional. 

5 meses S/. 5,780 

Criterios para la organización de la 

asociación  

Análisis de producción actual y al que 

mercado que atienden  

Ubicación geográfica  

Opciones estratégicas 

Mejoramiento de la eficiencia del negocio 

Desarrollar estrategias de 

comercialización con la búsqueda de 

mercados ya que se cuenta con 

abastecimiento de materia prima 

necesaria. 

Participar en ferias regionales y nacionales 

Presidenta de la 

asociación  

Mejorar la comercialización de los 

textiles confeccionados en la 

asociación, donde se mostrará, ofrecerá 

y contactará con clientes potenciales 

Gestiones 

diferentes 
S/. 2,440 

La creación de una página web 

Misiones comerciales 

Proponer el apoyo de una hiladora 

industrial, se buscará el apoyo del 

ministerio de la producción y el 

gobierno regional. 

Máquina de hilar algodón Comité 

encabezado por 

la presidenta. 

Mejorar la producción textil  Gestión Única S/. 27,500 Máquinas Industriales de Coser 

Maquina desmotadora de algodón 

 

Realizar Capacitaciones a las 

asociadas con la finalidad de 

erradicar las plagas y gestionar la 

certificación de calidad con la 

finalidad de competir. 

Capacitación como evitar plagas. Empresa 

contratada y 

verificada por 

Cite Sipán 

Mejoramiento del algodón nativo y 

fortalecimiento para mejorar la 

calidad 

Jornadas cada 4 

meses por 2 años 
S/. 16,200 

Gestionar para certificación de calidad 

PRESUPUESTO TOTAL S/. 51,920 

Elaboración: Propia



 
 

 
 

3.3.5. Análisis económico de la producción y confección de prendas de algodón 

nativo de color de la asociación artesanas de Huaca de Barro, Mórrope 

De acuerdo a la entrevista a la presidenta de la asociación de artesanas de Huaca de 

Barro de Morrope, se pudo constatar y obtener los siguientes datos acerca de los costos de 

la producción, cosecha, desmotado, hilado, confección y comercialización acerca del 

algodón nativo de color. 

Tabla 28 

Descripción de los ingresos mensuales de asociación de artesanas de Huaca de Barro de 

Morrope 

Ingresos  

Productos  
Precio Venta 

actual 

Cantidad de 

producción 

mensual 

Ingresos 

mensuales 

Camino de mesa  155 2 310 

Bufanda  75 2 150 

Adornos (5 piezas)  120 2 240 

Porta celular  21 2 42 

Cartera  100 2 200 

Bisutería: pulseras  20 2 40 

Total  491  S/982.00 

Fuente: adaptado de (Fustamente, 2012) 

En la tabla 28, se aprecia las ventas mensuales que se realiza en la asociación Huaca 

de Barro de Morrope. 

Tabla 29 

Costos y tiempo de producción 

Ingresos  

Productos  Precio Venta actual  
Cantidad 

mensual  

Ingresos 

mensuales  

Camino de mesa  155 24 3720 

Bufanda  75 24 1800 

Adornos (5 piezas)  120 24 2880 

Porta celular  21 24 504 

Cartera  100 24 2400 

Bisutería: pulseras  20 24 480 

Total  491   S/11,784.00 
Fuente: adaptado de (Fustamente, 2012) 



 
 

 
 

En la tabla 29, se evidencia las ventas anuales que se tiene con las exportaciones de 

prendas de vestir en base al algodón nativo al mercado de Estados Unidos. 

Tabla 30 

Proyección de exportaciones 

Tendencia o Pronostico 

AÑO VENTAS 

2014 S/11,784.00 

2015 S/12,255.36 

2016 S/12,745.57 

2017 S/13,637.76 

2018 S/14,592.41 

2019 S/15,613.88 

2020 S/16,706.85 

2021 S/17,876.33 

2022 S/19,127.67 

Total S/83,917.13 

 

Fuente: Elaboración propia  

Proyección de ventas bajo la fórmula tendencia o pronostico 

 

Fuente: elaboración propia  
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En la tabla 30, se aprecia la proyección de ventas de la asociación de artesanas de 

Huaca de Barro de Morrope, con el uso de la fórmula de Tendencia o pronostico, se evidencia 

el crecimiento de las ventas de un 4% anual debido que se necesita contar con el algodón 

nativa, y ampliar su producción demanda tiempo y no se cuenta con la materia prima 

necesaria para un mejor crecimiento en la fabricación de prendas textiles de algodón nativa 

del año 2018 al 2022. 

Tabla 31 

Determinación del costo beneficio 

Determinación del costo y beneficio 

Proyección de exportaciones S/ 83,917.13 

Inversión de la propuesta  S/. 51,920 

Beneficio 1.62 

Fuente: Elaboración propia  

Según la tabla 31, se puede apreciar que, según la proyección de exportaciones, del 

2018 al 2022 se obtiene S/ 83,917.13 según (tabla 30) y el presupuesto asciende a S/. 51,920 

según (tabla 27) siendo este monto necesario para desarrollar las estrategias que describe en 

la propuesta de la presente investigación y se logró obtener que el 1.62 de beneficio desde 

el 2018 al 2022 en la asociación de artesanas de Huaca de Barro de Morrope. Este beneficio 

es un aporte importante de la planificación estratégica para mejorar las exportaciones de la 

asociación y lograr un crecimiento que beneficia a sus asociados.  

3.3.6. Comparación de la situación actual con que se propone 

Tabla 32 

Comparación de situación actual con que se propone y los resultados esperados 

Situación actual  Se propone 

(estrategias)  
Acciones Resultado 

La asociación de Huaca de Barro 

de Mórrope, trabaja de manera 

empírica, se carece de 

planificación estratégica  de 

acuerdo a sus ventas logran 

producir las prendas de algodón 

nativo, y la materia solo se 

siembra un ¼ de hectárea 

Planificación 

estrategia de la 

asociación de 

Huaca de Barro 

de Mórrope 

Análisis económico 

de la asociación  

Con la organización, 

implementación y 

desarrollo de la 

planificación 

estratégica lograra que 

la asociación de 

artesanas textiles de 

Mórrope puedan 

ofrecer productos 

Criterios para la 

organización del 

clúster  

Análisis de 

producción actual y 

al que mercado que 

atienden  



 
 

 
 

Ubicación geográfica  competitivos a nivel 

local, nacional e 

internacional. 

Opciones estratégicas 

Mejoramiento de la 

eficiencia del negocio 

Administración del 

clúster  

La comercialización que se tiene 

en la actualidad solamente se 

realiza en el local asignado por el 

gobierno regional de 

Lambayeque y se carece de 

estrategias. 

Desarrollar 

estrategias de 

comercialización 

con la búsqueda 

de mercados ya 

que se cuenta 

con 

abastecimiento 

de materia prima 

necesaria. 

Participar en ferias 

regionales y 

nacionales 

Mejorar la 

comercialización de los 

textiles confeccionados 

en la asociación, donde se 

mostrará, ofrecerá y 

contactará con clientes 

potenciales 

La creación de una 

página web 

Misiones comerciales 

No se cuenta con ningún apoyo 

tecnología o que ayude a agilizar 

el proceso de desmotado, hilado 

y tejer para mejorar la 

producción. 

Proponer el 

apoyo de una 

hiladora 

industrial, se 

buscará el apoyo 

del ministerio de 

la producción y 

el gobierno 

regional. 

Máquina de hilar 

algodón 

Mejorar la producción 

textil  

Máquinas 

Industriales de Coser 

Maquina 

desmotadora de 

algodón 

No se realizar capacitaciones, 

que se generen por las mismas, 

artesanas si les ofrece apoya de 

capacitación tampoco asisten 

todas.  

 

Realizar 

Capacitaciones a 

las asociadas con 

la finalidad de 

erradicar las 

plagas y 

gestionar la 

certificación de 

calidad con la 

finalidad de 

competir. 

Capacitación como 

evitar plagas. 

Mejoramiento del 

algodón nativo y 

fortalecimiento para 

mejorar la calidad 

Gestionar para 

certificación de 

calidad 

Fuente: Elaboración propia  

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

IV. CONCLUSIONES Y 

RECOMENDACIONES 
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4.1. Conclusiones  

Se concluye que la planificación estratégica en la asociación de Huaca de Barro del 

distrito de Mórrope, no cuentan con un plan estratégico, que le permite diseñar objetivos 

estratégicos y planes orientados a la mejora de la producción de algodón nativo de color, 

ya que ellos mismos cultivan, cosechan y hacen sus tejidos del mismo algodón nativo, 

también no cuentan con conocimientos administrativos mejorar la gestión empresarial y 

lograr hacer una planificación para la asociación que les permita crecer y desarrollar como 

grupo de artesanas. 

Los factores que determinan la comercialización internacional actual de algodón 

Nativo en la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, son la falta de 

planificación, la falta de estrategias de comercialización, no se cuenta con asesoramiento 

técnico, ni empresarial de parte de entidades públicas ni privadas. Asimismo, en caso de 

que se busque exportar no se cuenta con los estándares de calidad y las certificaciones 

adecuadas, lo que representa un obstáculo para pensar en mercados extranjeros en la 

actualidad, por lo que se requiere el apoyo de autoridades para el desarrollo de la 

asociación Huaca de Barro de Mórrope.  

Finalmente se diseñó la propuesta de planificación estratégica para incrementar la 

comercialización Internacional del Algodón Nativo de Color de la Asociación Artesanos 

de Huaca de Barro, Mórrope 2017 – 2022, a través de estas estrategias se busca mejorar 

la comercialización de sus productos textiles tanto para el mercado local y para las 

exportaciones por medio de exporta fácil y con la mejora de la producción de algodón 

nativo, y con el equipamiento de la maquinaria necesaria para agilizar los hilados y los 

tejidos de las diferentes prendas textiles para la exportación. La inversión propuesta es 

S/. 51,920 con la que obtiene un total de S/83,917.13 al 2022, con un crecimiento del 4% 

se obtiene el beneficio 1.622 por la inversión realiza. 
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4.2. Recomendaciones 

Se recomienda a la presidenta de asociación de Huaca de Barro de Morrope definir 

el planeamiento estratégico con el objetivo que se apunten a objetivos a largo plazo y 

corto plazo para el crecimiento y desarrollo comercial de sus productos textiles de la 

asociación, y apuntar a la comercialización internacional. 

Se recomienda a la junta directiva de la asociación gestionar con las entidades 

públicas encargadas de brindar apoyo en asesoramiento, mejoramiento de calidad, 

producción, cosecha, hilado, certificación y estrategias de promoción y venta local y 

buscar estrategias de comercialización internacional para segmentos específicos en otros 

países. 

Se recomienda a la presidenta verificar y debatir la aplicación de la propuesta de 

planificación estratégica para incrementar la comercialización Internacional del Algodón 

Nativo de Color de la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 2017 – 2022, 

además gestionar el apoyo del gobierno regional para el apoyo con el presupuesto que 

demanda la aplicación de la planificación estratégica que permita mejorar la producción 

para la exportación de prendas de algodón nativo confeccionado por las artesanas.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

V. REFERENCIAS 



 
 

82 
 

REFERENCIAS 

Agricultura, M. d. (2012). Programas de compensaciones para la competitividad. Manual 

de operaciones. 

Andina. (2014). Artesanas de Lambayeque exportan prendas de algodón nativo a Francia. 

Obtenido de http://www.andina.com.pe/agencia/noticia-artesanas-

%20lambayeque-exportan-%20prendas-algodon-%20nativo-a-%20francia-

517245.aspx 

Ballesteros, J., Duvan, J. y Otálvaro, L. (2015), Diseño de un Modelo de Planeación 

Estratégica para la empresa ORLAVE Ltda 2015 – 2020. Obtenido de: 

http://repository.unac.edu.co/jspui/handle/11254/187 

Belmont. (2014). Informe Belmont. Obtenido de 

http://medicina.unmsm.edu.pe/images/Facultad_Medicina/Instituto_Etica/docume

ntos/Belmont_report.pdf 

Bernal, C. (2006), Metodología de la investigación. Para la administración, economía, 

humanidades y ciencias sociales. (2da. Edición). México: Pearson Educación 

Burgwal, G. (2013). Planificación Estratégica y Operativa. Obtenido de 

http://dspace.unm.edu/bitstream/handle/1928/12238/Planificaci%C3%B3n%20est

rat%C3%A9gica%20y%20operativa.pdf?sequence=1&isAllowed=y 

Caritas. (2012). Revalorando un Cultivo Ancestral. Obtenido de 

http://www.caritas.org.pe/documentos/algodon.pdf 

Cite Sipan. (2012). Línea Artesanal de Tejidos en Algodón Nativo.  

Conexión ESAN (2016), La relación entre presupuesto y planeamiento estratégico. 

Obtenido de: https://www.esan.edu.pe/apuntes-empresariales/2016/07/la-relacion-

entre-presupuesto-y-el-planeamiento-estrategico/ 

Chiavenato, I. (2009), Gestión del talento humano. (3era. Edición). México D.F. México: 

McGraw-Hill  

Castellanos, A. (2015), Logística comercial internacional (1era. Edición). Barranquilla. 

Colombia: ECOE Ediciones. 

D´Alessio, F. (2013), Proceso estratégico: Enfoque Administrativo. (2da. Edición). 

México: Pearson Educación. 

Del Rio (2014), Toda empresa requiere una planeación estratégica. Obtenido de: 

https://www.forbes.com.mx/toda-empresa-requiere-una-planeacion-estrategica/ 

Dueñas, J. (2017), Estudio del impacto de la planificación estratégica y del entorno 

empresarial mediante la utilización de las cinco fuerzas de Porter que moldean la 



 
 

83 
 

estrategia como factores competitivos de las Mypes. Obtenido de: 

http://tesis.pucp.edu.pe/repositoriohandle/123456789/9332 

Hernández, R., Fernández, C., Y Baptista, P. (2010), Metodología de la investigación 

(5ta. Edición). México D..F. México: Mc Graw Hill. 

Hernández, R., Fernández, C., Y Baptista, P. (2014), Metodología de la investigación 

(6ta. Edición). México D..F. México: Mc Graw Hill. 

Fustamente, K. (2012) Procesamiento artesanal del algodón Nativo: una actividad 

económica viable o Sólo una tradición. Obtenido de: 

http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/123456789/4465 

Ganiko, G. Guerrero, M. y Solari, A. (2017), “El proceso de administración estratégica 

en la pequeña empresa: estudio de caso múltiple de pequeñas empresas 

exportadoras del sector textil de Lima Metropolitana”. Obtenido de: 

tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/123456789/8821 

López, M. (2014), Estrategias para la comercialización de semillas de maíz criollo en el 

municipio de Ayapango estado de México. Obtenido de: 

http://ri.uaemex.mx/handle/20.500.11799/30798 

Lorenzo, A. F. (2012). Conceptos de Estrategia Empresarial. Obtenido de 

http://api.eoi.es/api_v1_dev.php/fedora/asset/eoi:78100/componente78098.pdf 

López, J. y Quiñones, L. (2013), Estudio del mercado norteamericano para la 

comercialización de Moringa oleífera Lam como producto Nutracéutico. Obtenido 

de: http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/131 

Malhotra, N. (2008), Investigación de mercados (5ta. Edición). México; Pearson 

Educación. 

Martin, M. y Martínez, R. (2012). Manual práctico de comercio exterior: Para saber cómo 

vender en el exterior. (4ta. Edición). España: FC Editorial. 

MINCETUR (2010). Plan estratégico nacional de artesanía – PENDAR hacia el 2021. 

Lima. Obtenido de: https://www.mincetur.gob.pe/turismo/lineas-de-

intervencion/desarrollo-de-la-artesania/plan-estrategico-de-desarrollo-de-la-

artesania-pendar/ 

Morante, M. (2016), Estudio de mercado para determinar la oportunidad de comercializar 

t-shirts a base de algodón orgánico peruano con destino al sector textil de Medellín, 

Colombia. Obtenido de: http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/826 

Nadir, P. S. (2014). La asociatividad como estrategia empresarial e incremento del nivel 

competitivo de los pequeños productores artesanales de algodón nativo del distrito 

de mórrope – Lambayeque, 2014. Obtenido de 



 
 

84 
 

http://repositorio.udl.edu.pe/bitstream/udl/46/1/Tesis%20Nadir%20Paz%20Sarria.

pdf 

Niquén, J. I. (2014). Análisis del incremento de la rentabilidad para la adopción de 

tecnología en la asociación de turismo y artesanía sicán de pomac iii - pítipo. 

Obtenido de 

http://tesis.usat.edu.pe/bitstream/usat/207/1/TL_Urpeque_Niquen_JuliaIsabel.pdf 

Noreña, A. L. (2012). Aplicabilidad de los criterios de rigor y éticos en la investigación 

cualitativa. Obtenido de file:///C:/Users/User/Downloads/Dialnet-

AplicabilidadDeLosCriteriosDeRigorYEticosEnLaInves-4322420.pdf 

Olivera, K. F. (2012). Procesamiento artesanal del algodón nativo: una actividad 

económica viable o sólo una tradición. Obtenido de 

http://tesis.pucp.edu.pe/repositorio/handle/123456789/4465 

Quispe, J. y Valera, M. (2016), Elaboración de un plan de estrategias para la 

comercialización y distribución de la Averrhoa carambola “Carambola” en la 

ciudad de Jaén. Obtenido de: http://repositorio.uss.edu.pe/xmlui/handle/uss/2292 

Pardo, W. y Téllez, R. (2016). Plan de mercadeo para la línea de negocio “ortopédica 

S.A.S.”. http://repository.unilibre.edu.co/handle/10901/9952 

Pérez, U. (2014), La planeación estratégica en las pymes colombianas: un aporte para 

empresas contratistas de la FAC. Obtenido de: 

https://www.publicacionesfac.com/index.php/cienciaypoderaereo/article/view/133

/271 

RAE (2017), Real Academia Española. Obtenido de: www.rae.es/ 

Rueda, J. (2014), “Diseño de un modelo de planeación estratégica soportado en el sistema 

gerencial de Kaplan y Norton, aplicable a las Mipymes de reciente creación 

originadas como proyectos formales de emprendimiento en Bogotá. Obtenido de: 

www.bdigital.unal.edu.co/45972/ 

Rodríguez, C. H. (2012). Comercio Internacional. Obtenido de 

http://www.aliat.org.mx/BibliotecasDigitales/economico_administrativo/Comerci

o_internacional.pdf 

Serna, H. (2014). Gerencia estratégica: Teoria metodología mapas estratégicos índices de 

gestión alineamiento ejecución estratégica. (11va. Ed.) Bogotá. Colombia. 

Panamericana Editorial. 

UNESCO. (2013). Artesanía, diseño y nuevas Tecnologías. Obtenido de 

http://www.prodintec.es/attachments/article/282/fichero_22_0349.pdf2013 



 
 

85 
 

Valderrama, S. (2016), Pasos para elaborar proyectos de investigación científica: 

Cuantitativa, ccualitativa. (6ta. Reimpresión). Lima. Perú: Editorial San Marcos. 

Vásquez, L. (2016). El algodón nativo peruano. Obtenido de 

http://leovanu.blogspot.pe/2016/08/el-algodon-nativo-peruano.html 

Vásquez, L. (2012). Caracterización morfotaxonómica y fenología del algodón de color 

(Gossypium barbadense L.). Lambayeque, Perú.  

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

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

la ciudad de Barcelona, España. Obtenido de: 

http://tesis.usat.edu.pe/handle/usat/118 

Vreeland, J. (2012). Recuperando el algodón nativo: una tecnología nativa para la 

agricultura del desierto peruano.  

Zea, E. M. (2015). Algodón nativo. Obtenido de http://algodonnativo.blogspot.pe/ 

  



 
 

86 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANEXOS 

  



 
 

87 
 

Anexo 01: Entrevista a la presidenta de la asociación Huaca de Barro, Mórrope 

 

 

 

 

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

ESCUELA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES 

CARTILLA DE VALIDACIÓN POR JUICIO DE EXPERTOS  

 

1. NOMBRE DEL EXPERTO  
 

 

2. TITULO  
 

3. ULTIMO GRADO ACADÉMICO 
 

4. EXPERIENCIA PROFESIONAL (AÑOS) 
 

5. INSTITUCIÓN DONDE LABORA 
 

6. CARGO 
 

TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 
 

PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL DEL ALGODÓN NATIVO DE 

COLOR DE LA ASOCIACIÓN ARTESANOS DE HUACA DE BARRO, MÓRROPE, 2017 – 2022. 

 

A. NOMBRES DE LOS TESISTAS  
 

Espejo Gamonal Paul Humberto 

Herrera Zegarra Joseph Miguel Albert 

 

B. INSTRUMENTO EVALUADO  
 

Entrevista a la presidenta de la asociación Huaca de Barro, distrito de 

Mórrope  

C. OBJETIVO DEL INSTRUMENTO 

Recoger la información para plantear estrategias que permitan a la 

asociación incrementar la y comercialización internacional del algodón 

nativo de color. 

D. DETALLE DEL INSTRUMENTO 

 

La entrevista consta de 20 preguntas que permitirá conocer la realidad 

actual de la a asociación artesanos de Huaca de barro, Mórrope. 
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7. INSTRUCCIONES 
 

Evalúe cada ítem del instrumento marcando con un aspa en “A” si está de “acuerdo” o con el ítem “D” si está en 

“desacuerdo”, si está en desacuerdo por favor especifique sus sugerencias. 

8. PREGUNTAS 

1. ¿Cuántos años tiene como asociación de 

artesanos Huaca de Barro? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

2. ¿Cuántas personas integran la asociación de 

artesanos Huaca de Barro? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

3. ¿El algodón nativo es cosechado y cultivado por 

su asociación? ¿Cuál es el rendimiento por 

hectárea? 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

4. ¿La comercialización de algodón nativo de color 

mayormente se vende en prendas tejidas o solo 

en algodón? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

5. ¿La producción de una prenda de vestir 

(chompa, chullo), cuantos días demora para que 

el tejido esté terminado por una persona? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

6. ¿La venta de tejidos y/o algodón nativo de los 

artesanos Huaca de Barro se realiza solo en 

este lugar? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 
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7. ¿La asociación de artesanos Huaca de Barro 

exporta tejidos y/o algodón? ¿A qué país, que 

cantidades? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

8. ¿Qué tipo de apoyo le brindan las entidades 

públicas para exportar tejidos y/o algodón 

nativo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

9. ¿Qué fortalezas tiene la asociación de artesanos 

Huaca de Barro en relación al algodón nativo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

10. ¿Qué dificultades enfrenta la asociación de 

artesanos Huaca de Barro? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

11. ¿Cuenta con asesoramiento para gestión 

empresarial con miras a seguir creciendo como 

asociación? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

12. ¿A nivel internacional conoce que países 

demandan los tejidos y/o algodón nativo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

13. ¿La asociación de artesanos Huaca de Barro, 

cuenta con plan estratégico o administrativo que 

le permita seguir creciendo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 
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14. ¿En los últimos años se ha sembrado en mayor 

cantidad el algodón nativo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

15. ¿Cuántas cosechas por año se realiza el 

algodón nativo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

16. ¿Cómo se minimiza este tipo de problemas en 

cosecha de algodón nativo? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

17. ¿En la asociación de artesanos Huaca de Barro 

se cuenta con herramientas que ayudan a 

mejorar o agilizar sus tejidos (desmotadora, 

máquina de hilar algodón, maquinas tejedores)? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

18. ¿Cuál es el ingreso mensual que puede obtener 

cada integrante de la asociación de artesanos 

Huaca de Barro? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

19. ¿Ha participado en ferias internacionales con la 

finalidad de buscar mercado para exportar? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

20. ¿Cuántos tejidos al día se vende? ¿También le 

han pedido en grandes cantidades de un 

determinado tejido? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 
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Sugerencias finales para mejorar el cuestionario: 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

--------------- 

 

 

Firma 

 

DNI……………………….. 
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Entrevista a la presidenta de la asociación Huaca de Barro, distrito de 

Mórrope. 

Entrevistador: Buenos días, nos encontramos con la señora Rosita Farrochan, para 

hacerle una entrevista respecto a la investigación, planificación estratégica para 

incrementar la comercialización internacional del algodón nativo de color de la 

asociación artesanos de huaca de barro, Mórrope, 2017 – 2022. 

Entrevistador: Señora Rosita, ¿Cuántos años tiene como asociación de artesanos Huaca 

de Barro? 

Entrevistada: La asociación huaca de barro es nueva, antes pertenencia a otra asociación, 

pero esta asociación tiene 2 años como asociación formal, con el nombre del taller Mi 

Rosita, yo soy la presidenta de la asociación.   

Entrevistador: ¿Cuántas personas integran la asociación de artesanos Huaca de Barro? 

Entrevistada: La conforman 12 personas, 8 mujeres y 4 varones, pero por el momento 

somos solo las 8 mujeres quienes hacemos el trabajo.  

Entrevistador: ¿El algodón nativo es cosechado y cultivado por su asociación? ¿Cuál es 

el rendimiento por hectárea? 

Entrevistada: Si, nosotros mismos la cultivamos y cosechamos, todo es natural 

(orgánico) no utilizamos químicos, por ser cosecha nueva aún no sabemos cuánto va a 

dar la cosecha, pero el año pasado ya que hubo el problema de las lluvias solo sacamos 

400k. La cosecha demora 8 a 9 meses  

Entrevistador: ¿La comercialización de algodón nativo de color mayormente se vende 

en prendas tejidas o solo en algodón? 

Entrevistada: En prendas tejidas, nada de algodón en bruto y debido a la poca demanda 

hay poca producción de tejidos.  
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Entrevistador: ¿La producción de una prenda de vestir (chompa, chullo), cuantos días 

demora para que el tejido esté terminado por una persona? 

Entrevistada: 1 sola persona, lo hace en un día la prenda, lo que toma menos tiempo 

hacer son las chalinas, fajas y los caminos de mesa o chalés demoran un poco más de 

tiempo  

Entrevistador: ¿La venta de tejidos y/o algodón nativo de los artesanos Huaca de Barro 

se realiza solo en este lugar? 

Entrevistada: Las ventas se realizan en este lugar en Lambayeque en el Museo Tumbas 

Reales y también en el taller Mi Rosita.  

Entrevistador: ¿La asociación de artesanos Huaca de Barro exporta tejidos y/o algodón? 

¿A qué país, que cantidades? 

Entrevistada: No exportamos, eso es lo que buscamos, para tener al menos un sustento, 

vienen visitan, pero nada. 

Entrevistador: ¿Qué tipo de apoyo le brindan las entidades públicas para exportar tejidos 

y/o algodón nativo? 

Entrevistada: No contamos con ningún tipo de apoyo, bueno Cite Sipán y Imar Costa 

Norte nos dan capacitaciones cada medio año, nos dan las capacitaciones en Chiclayo. 

Entrevistador: ¿Qué fortalezas tiene la asociación de artesanos Huaca de Barro con 

relación al algodón nativo? 

Entrevistada: Utilizamos 100% algodón, no somos como otras asociaciones que 

mezclan el algodón con otro tipo de hilo.  

Entrevistador: ¿Qué dificultades enfrenta la asociación de artesanos Huaca de Barro? 

Entrevistada: La plaga que siempre se come la planta, se llama el gusano de tierra si ese 

es el único.  

Entrevistador: ¿Cuenta con asesoramiento para gestión empresarial con miras a seguir 

creciendo como asociación? 
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Entrevistada: Solo las capacitaciones que nos dan, pero son solo mejoras de tejidos nada 

más.  

Entrevistador: ¿A nivel internacional conoce que países demandan los tejidos y/o 

algodón nativo? 

Entrevistada: No, desconozco.  

Entrevistador: ¿La asociación de artesanos Huaca de Barro, cuenta con plan estratégico 

o administrativo que le permita seguir creciendo? 

Entrevistada: La asociación no, pero los señores de Imar costa Norte son los que se 

encargan de hacer eso, ellos vienen y recogen la información, tengo conocimiento que 

ellos hacen un plan.  

Entrevistador: ¿En los últimos años se ha sembrado en mayor cantidad el algodón 

nativo? 

Entrevistada: Si, ahora estoy por sembrar en más hectáreas, solo esta para preparar la 

tierra.  

Entrevistador: ¿Cuántas cosechas por año se realizan el algodón nativo?  

Entrevistada: Una sola cosecha.  

Entrevistador: ¿Cómo se minimiza este tipo de problemas en cosecha de algodón 

nativo? 

Entrevistada: Bueno tratamos de sobresalir con lo que se puede día a día.  

Entrevistador: ¿En la asociación de artesanos Huaca de Barro se cuenta con 

herramientas que ayudan a mejorar o agilizar sus tejidos (desmotadora, máquina de hilar 

algodón, maquinas tejedores)? 

Entrevistada: Cuanto quisiéramos contar con esas cosas, Imar costa norte solo nos donó 

una máquina de coser  

Entrevistador: ¿Cuál es el ingreso mensual que puede obtener cada integrante de la 

asociación de artesanos Huaca de Barro? 
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Entrevistada: Es muy bajo, este ha sido el peor año, con esto de las lluvias todo ha estado 

bajo, muy bajo, pero un más o menos se saca mensualmente 60 soles y el mínimo 80 

soles, anteriores años se saca hasta más de 100 soles, pero como te digo todo está muy 

bajo en las ventas.  

Entrevistador: ¿Ha participado en ferias internacionales con la finalidad de buscar 

mercado para exportar? 

Entrevistada: Si, participe en Chiclayo, Lima, Trujillo, y también en chile presente mis 

tejidos, fui con la ayuda de la FAO ellos mismo me asesoraron, fui invitada para ir haya, 

pero también aquí quedo en nada.  

Entrevistador: ¿Cuántos tejidos al día se vende? ¿También le han pedido en grandes 

cantidades de un determinado tejido? 

Entrevistada: No he vendido en cantidades grandes, en días buenos se puede vender 3 a 

4 cositas, a la semana unas 10 cositas (telares)  

Pero como le digo joven, Imar Costa Norte es quien cada 6 meses hay un apoyo, ellos nos 

construyeron el taller Mi rosita de material noble gracias a la ayuda del Ing. Víctor Santa 

Cruz es el quien hace los proyectos, pero nosotros desconocemos ese tema.  

Entrevistador: A ok, muchas gracias señora Rosita por su tiempo, ya estaremos 

visitándola nuevamente y en los próximos días iremos también al taller y a Mórrope para 

visitar sus tierras.  

Entrevistada: Valla cuando guste joven paras que usted pueda observar y ver el algodón, 

estamos aquí para servirle.  

Entrevistador: Muchas gracias. 
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Anexo 02: Encuesta a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope 

 

 

 

 

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 

ESCUELA DE NEGOCIOS INTERNACIONALES  

CARTILLA DE VALIDACIÓN POR JUICIO DE EXPERTOS  

 

1. NOMBRE DEL EXPERTO  
 

 

2. TITULO  
 

3. ULTIMO GRADO ACADÉMICO 
 

4. EXPERIENCIA PROFESIONAL (AÑOS) 
 

5. INSTITUCIÓN DONDE LABORA 
 

6. CARGO 
 

TÍTULO DE LA INVESTIGACIÓN 
 

PLANIFICACIÓN ESTRATÉGICA PARA INCREMENTAR LA COMERCIALIZACIÓN INTERNACIONAL DEL ALGODÓN NATIVO DE 

COLOR DE LA ASOCIACIÓN ARTESANOS DE HUACA DE BARRO, MÓRROPE, 2017 – 2022. 

 

A. NOMBRES DE LOS TESISTAS  
 

Espejo Gamonal Paul Humberto 

Herrera Zegarra Joseph Miguel Albert 

B. INSTRUMENTO EVALUADO  
Encuesta a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, distrito de 

Mórrope  

C. OBJETIVO DEL INSTRUMENTO 

Recoger la información para plantear estrategias que permitan a la 

asociación incrementar la y comercialización internacional del algodón 

nativo de color. 
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D. DETALLE DEL INSTRUMENTO 

 

La encuesta consta de 24 preguntas de las cuales, 9 están enfocadas a la 

actualidad de la asociación para definir la planificación estratégica y 15 

enfocadas a las características para la comercialización de los tejidos en 

base a algodón nativo 

 

7. INSTRUCCIONES 
 

Evalúe cada ítem del instrumento marcando con un aspa en “A” si está de “acuerdo” o con el ítem “D” si está en 

“desacuerdo”, si está en desacuerdo por favor especifique sus sugerencias. 

8. PREGUNTAS 

1. ¿En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope se tiene una visión? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

2. ¿En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope se tiene una misión? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

3. ¿En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope se tiene un comité organizado para las 

diferentes funciones (presidenta, secretaria, 

tesorera, encargada de ventas)? 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

4. Podría indicar cuantos valores tiene la 

asociación Huaca de Barro, Mórrope, indicar 

cuales son y describirlo brevemente. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

5. Podría Indicar 3 fortalezas de asociación Huaca 

de Barro, Mórrope, que la diferencia de otras 

asociaciones. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

6. Podría Indicar 3 debilidades que a su juicio tiene 

la asociación Huaca de Barro, Mórrope, 

explíquela brevemente. 

 

A (     )                       D (     ) 
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SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

7. Podría comentarnos con que oportunidades 

cuentan en la Asociación Artesanos de Huaca 

de Barro, Mórrope, para ir mejorando su 

negocio. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

8. Podría describirnos cuáles son sus objetivos a 

corto plazo en la Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

9. Podría describirnos cuáles son sus objetivos a 

largo plazo Asociación Artesanos de Huaca de 

Barro, Mórrope 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

10. Considera que se puede producir unas 200 

prendas a pedidos a la Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

11. Se tiene definido a que mercados se pretende 

atender con los tejidos de la Asociación 

Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

12. ¿Cuenta la asociación Huaca de Barro con 

certificaciones de calidad? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

13. ¿Tiene definido cuales son los gustos y 

preferencias de los potenciales clientes fuera del 

país? 

 

A (     )                       D (     ) 
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SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

14. Se tiene una buena presentación de los tejidos 

para ofrecer a los clientes. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

15. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope, tiene identificado sus competidores 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

16. Se tiene estrategias de promoción de los tejidos 

de la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

17. Se cuenta con una página web para ofrecer los 

tejidos a potenciales clientes a nivel 

internacional. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

18. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope, se cuenta con la maquinaria necesaria 

para mejorar la producción de tejidos 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

19. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope, se cuenta con personal capacitado 

para mejorar la producción de tejidos. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

20. ¿Cuál es la producción anual de algodón nativo 

de color en la Asociación Artesanos de Huaca 

de Barro, Mórrope? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 
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21. ¿Cuáles han sido sus ventas trimestrales en los 
en los últimos 12 meses? 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

22. ¿La mayoría de clientes que adquieren los 

tejidos son nacionales o extranjeros? 

 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

23. En la Asociación de Artesanos de Huaca de 

Barro, Mórrope, cual es la diferencia de sus 

productos frente a su competencia. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

24. Los tejidos que se ofrecen en la Asociación 

Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, como 

se determinan los precios de venta. 

 

A (     )                       D (     ) 

 

SUGERENCIAS: 

____________________________________

____ 

 

 

 

Sugerencias finales para mejorar el cuestionario: 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

--------------- 

 

Firma 
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DNI……………………….. 
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Encuesta a las artesanas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope 

La encuesta consta de 24 preguntas de las cuales, 9 están enfocadas a la actualidad de la 

asociación para definir la planificación estratégica, 15 para las características para la 

comercialización de los tejidos en base a algodón nativo. Donde TD (Totalmente 

Desacuerdo), ED (En Desacuerdo), I (Indiferente), DA (De Acuerdo), TA (Total 

Acuerdo). En las preguntas líneas más abajo, responder brevemente. 

 

Planificación Estratégica 

Item TD ED I DA TA 

1. ¿En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope se tiene una visión? 

     

2. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope se tiene una misión 

     

3. ¿En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope se tiene un comité organizado para las 

diferentes funciones (presidenta, secretaria, 

tesorera, encargada de ventas)? 

     

 

4. Podría indicar cuantos valores tiene la asociación Huaca de Barro, Mórrope, indicar 

cuales son y describirlo brevemente. 

 

5. Podría Indicar 3 fortalezas de la asociación Huaca de Barro, Mórrope, que la 

diferencia de otras asociaciones. 
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6. Podría Indicar 3 debilidades que a su juicio tiene la asociación Huaca de Barro, 

Mórrope, explíquela brevemente. 

7. Podría comentarnos con que oportunidades cuentan en la Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope, para ir mejorando su negocio. 

 

8. Podría describirnos cuáles son sus objetivos a corto plazo en la Asociación Artesanos 

de Huaca de Barro, Mórrope 

 

9. Podría describirnos cuáles son sus objetivos a largo plazo Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope 

 

 

Comercialización 

Item TD ED I DA TA 

10. Considera que se puede producir unas 200 

prendas a pedidos a la Asociación Artesanos de 

Huaca de Barro, Mórrope. 

     

11. Se tiene definido a que mercados se pretende 

atender con los tejidos de la Asociación 

Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope 

     

12. Cuenta la asociación Huaca de Barro con 

certificaciones de calidad 

     

13. Tiene definido cuales son los gustos y 

preferencias de los potenciales clientes fuera del 

país. 

     

14. Se tiene una buena presentación de los tejidos 

para ofrecer a los clientes. 
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15. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope, tiene identificado sus competidores 

     

16. Se tiene estrategias de promoción de los tejidos 

de la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope 

     

17. Se cuenta con una página web para ofrecer los 

tejidos a potenciales clientes a nivel internacional 

     

18. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope, se cuenta con la maquinaria necesaria 

para mejorar la producción de tejidos 

     

19. En la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, 

Mórrope, se cuenta con personal capacitado para 

mejorar la producción de tejidos. 

     

 

 

20. ¿Cuál es la producción anual de algodón nativo de color en la Asociación Artesanos 

de Huaca de Barro, Mórrope? 

 

21. ¿Cuáles han sido sus ventas trimestrales en los en los últimos 12 meses? 

 

22. ¿La mayoría de clientes que adquieren los tejidos son nacionales o extranjeros? 

 

23. En la Asociación de Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, cual es la diferencia 

de sus productos frente a su competencia. 

 

24. Los tejidos que se ofrecen en la Asociación Artesanos de Huaca de Barro, Mórrope, 

como se determinan los precios de venta. 
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Anexo: 03 Revisión Documentaria 

N° Tema Fuente Documento / Recurso Fecha 

1 

Exportación de 

prendas de 

algodón nativo 

de Lambayeque 

a Francia 

Andina  

http://www.andina.com.pe/agencia/noticia-

artesanas-%20lambayeque-exportan-

%20prendas-algodon-%20nativo-a-

%20francia-517245.aspx 

17/05/2017 

2 

Principales 

mercados de 

destino 

Trade 

Mape 

http://www.trademap.org/Country_SelProd

uct_TS.aspx?nvpm=3|||||620299|||6|1|1|1|2|1

|2|1|1 

27/10/2017 
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