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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo: Una propuesta de E-Commerce para la
exportacion de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, Ciudad Eten.2017-2020,
de la misma forma nos permite conocer a detalle la importancia del E-commerce para optimizar
las ventas para la exportacién de los productos de la Asociacién de Artesanas Divino Nifio del
Milagro. Para analizar la situacion actual de la Asociacién de Artesanas Divino nifio del
Milagro, se aplicdé una metodologia del tipo descriptiva-prepositiva, con un disefio de
investigacion no experimental bajo un enfoque cuantitativo y cuya poblacion esta conformada
por las 12 socias puesto a que tienen relacion con el problema identificado.

Asimismo, se elabord una propuesta de Ecommerce con el fin el de saber si dicha propuesta
es viable y una vez recabada la informacion, nos enfocamos en analisis, descripcion y
elaboracion de resultados.

En tal sentido la investigacion nos permite establecer la relacion de nuestras variables:
Ecommerce y exportacion, lo cual se llegd a plantear el siguiente problema ¢De manera una
propuesta de Ecommerce ayudara a la exportacion de la Asociacién de Artesanas Divino Nifio
del Milagro, Ciudad Eten, 2017-2020?

Finalmente, en la investigacién se concluye, que las artesanas si cuentan con los fondos
necesarios para implementar una propuesta de Ecommerce y cuentan con la motivacion
necesaria para hacerlo realidad, ademas se determind que no tienen experiencia con el uso
exporta facil, lo que me hace tener en cuenta reforzar esos aspectos para obtener buenos

resultados.

Palabras clave: Analisis, Ecommerce, Exportacion. Propuesta.
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E-COMMERCE FOR THE EXPORTATION OF THE DIVINE CRAFTSMAN
ASSOCIATION OF THE MIRACLE, CITY ETEN 2017-2020.

ABSTRACT
The objective of this research was: An E-Commerce proposal for the export of the Divino Nifio
del Milagro Artisan Association, Ciudad Eten.2017-2020, in the same way that allows us to
know in detail the importance of E-commerce to optimize Sales for the export of the products
of the Artisan Association Divino Nifio del Milagro. To analyze the current situation of the
Divine Child of the Miracle Craftsmen Association, a methodology of descriptive-prepositive
type was applied, with a non-experimental research design under a quantitative approach and
whose population is made up of the 12 members that are related to it. with the problem
identified.
Likewise, an Ecommerce proposal was prepared in order to know if this proposal is viable and
once the information has been collected, we focus on analysis, description and elaboration of
results.
In this sense the research allows us to establish the relationship of our variables: Ecommerce
and export, which came to pose the following problem, so an Ecommerce proposal will help
the export of the Artisan Association Divino Nifio del Milagro, Ciudad Eten , 2017-2020?
Finally, the research concludes that artisans do have the necessary funds to implement an
Ecommerce proposal and have the necessary motivation to make it a reality, and it was
determined that they have no experience with easy export use, which makes me Keep in mind
reinforce those aspects to obtain good results.

Key Words: Analysis, Ecommerce, Export, Proposal.
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I. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica.
Con los ultimos acontecimientos y desastres naturales que ha sufrido el norte del pais
a raiz del “Fenémeno del nifio costero”, muchos negocios de artesania en Ciudad Eten se
han visto afectadas en sus ventas, se puede decir que la demanda de sus productos
mayormente son turistas y personas de diferentes ciudades que visitan la localidad. Tal es
asi que la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, se le planteara una propuesta
de una plataforma virtual E-Commerce y buscar otras alternativas para que puedan aumentar

Sus ventas.

A nivel internacional

Emprendedores (2014) The African Touch, es una web que emplea el e-commerce a
través de productos de moda y decoracidn de artesania africana. Rafael Martinez creador de
dicha plataforma considera que esta tienda en linea es un método contemporaneo para la
compra dichos articulos. Ademas, determino que cuando se hace una compra en The African
Touch no solo te enfocas en tu propio estilo, sino que también se hace una compra directa

donde sobresale la cultura remota africana.

Dicho proyecto esta Financiado principalmente con sus propios recursos que son (60%
aportacion personal, 30% créditos y 10% subvenciones), asegura que una de las claves del
éxito de cualquier negocio tener en cuenta hacer estudio de mercado y un plan de accion.
Donde se lleva a cabo una planificacion muy medida durante un afio entero no sélo en el
plano estratégico, sino toda la gestion operativa (logistica, importaciones, financiacion,

marketing, recursos humanos).

Dinero (2015) en su publicacion preciso que en Colombia coexisten al menos 300.000
artesanos donde han preservado las técnicas de arte manual que aprendieron de sus
ancestros, asi como 1,2 millones de personas involucradas de forma indirecta a esta
milenaria actividad. en una entrevista concedida a la ex ministra de Cultura Araceli Morales
(entre 2001 y 2002), revelo6 que el sector de las artesanias participa con el 15% del empleo

de la industria manufacturera.
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Morales declar6 que hasta hace unos afios uno de las dificultades que mas aquejaba al sector
era la falta de disefio, ya que habia la materia prima, pero reducia la creatividad para darle
valor agregado a las piezas artisticas. La exministra cito distintos estudios sectoriales para
afirmar que en lo que va del afio el pais exportdé US$194.000 en artesanias a Brasil,
US$425.000 a Estados Unidos y mas de un millon de dolares a Japon.

Forbes Staff (2014) en su revista comento “A nivel internacional las artesanias
mexicanas cuentan con un gran reconocimiento y valoracién, por ser productos que
manifiestan la diversidad cultural de una sociedad, lo que ha permitido al sector convertirse

en un atractivo mercado con potencial de crecimiento.” (Parr.1)

La informacion de PROMEXICO revela que los principales paises donde se exportan
las obras artesanales mexicanas son las siguientes: Estados Unidos, Alemania Australia,
Canada, Espafia, Colombia, e Italia, ademas se dice que productos hechos de plata, madera,
tierra, 6nix, lienzos y alfareria, son los que cuentan con mas aceptacion en el exterior. La
comercializacion de las obras artesanales mexicanas en los diferentes mercados mundiales
genera ingresos salariales, con el cual mejora la economia de los artesanos. A pesar del hecho
todavia hay algunos confinamientos para las exportaciones, que van desde la logistica y
comercializacion hasta la calidad de los articulos, ademés se dice que los productos
fabricados por manos mexicanas representan una contribucion muy rentable en el mercado

internacional.

A nivel nacional

Diario del Exportador (2017) considera que en el Pert para muchas de las empresas
pymes de artesanias se les ha presenta la oportunidad de vender sus productos en el &mbito
local esperando que el turista o una persona local llegue hasta su establecimiento y observe
los articulos. De esta manera hoy en dia existen nuevos canales de distribucion dandole
promocion a sus productos y optando por nuevas herramientas digitales generando

competitividad no solo en el &mbito local sino también a nivel internacional.

Se puede decir que las redes sociales, Internet, plataformas comerciales, entre otras

son las nuevas herramientas de promocion donde los artesanos de esta podran en marcha la
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comercializacion de sus productos aplicando cierto marketing y de esta manera puedan

dirigirse a mercados internacionales o nuevos clientes.

Segun el estudio de business school (OBS) el e-commerce ha crecido un 280% desde
el 2012 cada vez existen mas app para realizar las compras desde la comodidad de la casa.
Es por ello que en el e-commerce se deben aprovechar las oportunidades de negocio local e
internacional y se debe optar por una Tienda Propia e E-Market places estos Gltimos apoyan

las empresas artesanas a ser mas visibles donde se le cobran una membresia por los servicios.

Gestion (2015) en una publicacion preciso que en Perd el afio 2014, las exportaciones
de artesanias peruanas al mercado exterior se recuperaron levemente y alcanzaron los US $
64 millones, segun lo indicado por Sierra Exportadora. A pesar de este resultado fue una
caida del 3%, con relacién al afio 2013, con respecto al afio Gltimo que fue un 8%, con
relacién al afio 2012, donde se confirma una ligera recuperacién. En la exhibicion del Dia
del Artesano, Sierra Exportadora a través de los programas de especializacion dirigida a los
productores artesanales, ha venido desarrollando estrategias para la comercializacion de los
trabajos manuales tanto en el mercado nacional como en el mercado global. De manera
similar la Presidencia del Consejo de Ministros (PCM) viene dando accesoriamente de
Emprendedurismo para que asi los productores de artesania cumplan con todos los
estandares de calidad y competitividad que requiere el mercado. Cabe sefialar que el trabajo
en artesanias en el Per( esta logrando llegar a mas de 30 mercados en todo el mundo, donde
el pais mas relevante es Estados Unidos, que representa la mayor parte de las exportaciones.
Siguiéndoles paises como Nueva Zelanda, Australia y Alemania, donde también son

mercados con bastante importancia.

La feria artesanal Rurag Maki, "hecho a mano" es organizada cada afio por el
Ministerio de Cultura, donde esta ocasion reune a los artesanos de diversos lugares, quienes
a través de exhibiciones vienen dando conocer sus articulos para que posteriormente sean
vendidos, ademas donde eso genera una fuente de ingresos econdémicos que les va permitir
sostenerse por su propia cuenta. La directora del Ministerio de cultura Soledad Mujica
Bayly, concluye que Rurag Maki es una feria donde se promociona el arte tradicional el cual
también traspasa fronteras, ya ademas los artesanos han sido invitados a ferias

internacionales en diferentes paises, por ejemplo, Estados Unidos, Ecuador y Chile.
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Podriamos decir que los compradores peruanos se ven satisfechos por la excelencia de
nuestras obras de arte, ademas de sentirse orgulloso porque se da conocer en el mercado
exterior. Segun lo indicado por la Asociacion de Exportadores (ADEX), en lo que va de
2015, los envios al exterior alcanzan practicamente los $ 47 millones; En cualquier caso,
hubo una caida del 11% con respecto al afio 2014. A pesar de ello, el mercado maés solicita
articulos de artesania peruana sigue siendo Estados Unidos: compra mas de $ 21 millones.
Nueva Zelandia ($ 4.2 millones), Alemania ($ 2.6 millones) y el Reino Unido ($ 2.2

millones).

A nivel local

La asociacion de artesanas Divino nifio del Milagro es una organizacién sin fines de
lucro, con mas de 10 afios de experiencia en mercado local. Fundada el 10 de julio 2007,
hoy por hoy dicha asociacion se encuentra localizada en el distrito de Ciudad Eten Provincia
de Chiclayo. Actualmente la Asociacion se encuentra inscrita en Registros publicos y
SUNAT, donde ademas agrupa a 12 mujeres dedicadas a la artesania en la linea productiva
de fibras vegetales como son: Paja palma macora, empleando técnicas ancestrales para dar
acabados con disefios Gnicos e innovadores a sus productos sin perder la esencia oriunda del
pueblo con lo cual ellos mismos se idéntica. Posteriormente pretenden incluir lineas como
cerdmica y alfareria, tallados en madera, bisuteria en general, pinturas al éleo, mates
burilados, tejidos en hilo, etc. Hoy en dia la asociacion ha asistido a diferentes ferias
artesanales del pais en ciudades como Lima, Chiclayo, Trujillo, Moyobamba, Cuzco,
Arequipa, Tacna, Ayacucho, Tumbes, Asi como pretende llegar a mercados locales,
nacionales y porque no potenciales del mundo. Ademas de tener reconocimientos por sus
buenos trabajos, las cuales las han llevado a tener prestigio como una de las Asociaciones

mas importantes de la Region Lambayeque dedicadas al rubro artesanal.

Con lo que va en los ultimos afios la Asociacion se ha visto afectadas en sus ventas
por acontecimientos ocurridos al norte del pais, a su vez se pretende implementar una
propuesta E-commerce para que puedan hacerse conocidas como Asociacion y ademas

puedan optimizar la venta de sus productos.
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Se puede decir que la Asociacion no cuenta con contabilidad adecuada, es por ello que
seria una desventaja a la hora de declarar impuestos que requiere para correcta

comercializacion y exportacién de los productos.

1.2. Trabajos previos.

A nivel internacional
Pincay (2015) en su trabajo de investigacion Plan de Marketing para la exportacion

de sombreros de Paja Toquilla del mercado ecuatoriano al mercado espafiol, tiene como
tipo de investigacion exportaria y descriptiva. Se considera exploratoria debido a que sera
necesario hacer un levantamiento de informacion directamente en la poblacion objeto de
estudio, en este caso se ha designado a los productores de sombrero de paja toquilla del
cantén Montecristi, Manabi. En el mismo sentido, la investigacion ser& descriptiva porque
se hara un analisis estadistico de los datos recopilados con la finalidad de interpretar y
diagnosticar la situacion actual de estos productores, asi como los desafios que han tenido
que enfrentar en el mercado local y las expectativas que tienen para la exportacion de
sombrero al mercado espafiol. Bajo este contexto, la investigacién sera campo también
porque se trata de la investigacion aplicada, acudiendo al lugar mismo en el que se desarrolla
el problema o tema a estudiar, en este caso el de los productores de sombreros de paja
toquilla, en Montecristi, el ambiente natural en que conviven las personas y las fuentes

consultadas, de las que obtendremos los datos mas relevantes a ser analizados

Barberan y Fajardo (2013) es su trabajo de invetigacion titulado Plan Estrategico
Exportador para el fomentar la promocion del Sombrero de Paja Toquilla para la compafiia
sombreros barberan CIA.LTDA. hacia el mercado aleman, tiene como objetivo general
disefiar un Plan Estratégico Exportador hacia el mercado aleman, mediante estrategias
permitan lograr el incremento de las exportaciones de este genuino producto ecuatoriano y

generar un mayor desarrollo del sector de Artesania.

El problema radica en que la compafiia en que la compafiia carece de una planificacion
para expandirse en el mercado internacional y no cuenta con el apoyo de un organismo que
promueva las exportaciones como consecuencia de una administracion antigua la cual no le
permite explotar su capacidad exportadora y una ventaja de competitiva a nivel

internacional.
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Jimenez y Montes (2012) Estos autores su su trabajo de investigacion titulado E-
commerce para comercializacion de productos en la ferreteria tyr tornillos vy
representaciones , en la presente investigacion utilizaron el método aplicativo porque se
parte de los conceptos y de los modelos existentes de E-commerce los cuales se aplicaran
para el desarrollo de una aplicacion de software orientada a la web que soporte los procesos

de comercializacion de la ferreteria T&R Tornillos & Representaciones .

A nivel nacional

Silva y Cabanillas (2017) Estos autores su su trabajo de investigacion titulado
Desarrollo del sistema de comercio electronico en la empresa artesanal Quinde- Ex para la
exportacion de textiles artesanales ciudad de Washignton - EE.UU, 2017, tienen como
objetivo general Desarrollar el sistema de comercio electronico business to consumer (B2C)
en el proceso de venta de productos artesanales de la empresa Quinde Ex para iniciar la
comercializacion al mercado estadounidense ciudad Washington, presentando los objetivos
especificos: Identificar las caracteristicas del sistema de comercio electrénico en el proceso
de ventas de productos artesanales, establecer los requisitos tecnoldgicos para la
implementacién del sistema de comercio electronico B2C, conocer usos, habitos y
preferencias de los clientes frecuentes que adquieren textiles artesanales y realizar un plan
de negocios para la exportacion de artesanias de Quinde EX.

Mufioz (2017) es su trabajo de invetigacion titulado Perfil del mercado
norteamericano como oportunidad para la exportacion de los productos artesanales de
madera — Provincia de Trujillo 2017 La investigacion tuvo como objetivo analizar el
potencial exportador de la asociaciébn Manos Laboriosas. Ademas, se utilizé el tipo no
experimental, transversal — descriptiva que permitié analizar la situacion de la asociacion
para conocer si posee potencial para exportar al mercado colombiano. La poblacién para el
estudio estuvo conformada por las 20 artesanas debidamente registradas en el Registro
Nacional del Artesano en la linea artesanal Textiles — Arpilleria textiles tejidos a palitos y
Ganchillos las cuales se encuentran activas y vigentes. Para el recojo de la informacién las
técnicas de informacion que se utilizé fueron un test aplicado a las artesanas, una guia de

entrevista a la gerente general una guia de analisis documental con la finalidad de conocer
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las oportunidades comerciales del mercado colombiano. El estudio concluyo el potencial
exportador de la asociacién Manos Laboriosas si se encuentra en su gestion productiva y
gestion empresarial aceptandose la hipotesis debido a que sus fortalezas como innovacion,

diversificacion y disefio se encuentran dentro de las capacidades antes mencionadas.

Valverde y Zuloeta (2016) Estos autores en su trabajo de investigacion titulado
Oportunidad de negocio en el mercado Canadiense para incentivar las exportaciones
Peruanas de artesania de ceramica producida en la Region Cajamarca, periodo 2017 - 2021
tiene como objetivo, determinar en qué medida el mercado de Canadiense constituye una
oportunidad de negocios para incentivar la exportacion de artesania de ceramica
cajamarquina, en el periodo 2017 -2021. Es una investigacion de tipo descriptiva de nivel no
experimental, transversal. Donde los autores hicieron uso de fuentes primarias como
entrevistas a expertos en el sector, tanto artesanos como entidades promotoras de

exportaciones.

GOmez (2015) en su trabajo de invetigacion titulado Portal e-commerce B2C para
mejorar la comercializacion de la asociacion arte milenario muchik en la Ciudad de
Trujillo, tiene como objetivo mejorar la comercializacion de la Asociacion Arte Milenario
Muchik de la ciudad de Trujillo, mediante la implementacion de un Protal E-Commerce
B2C. este autor utiliza tipo de investigacion aplicativa puesto que busca mejorar la
problematica existente a través de un Portal E-Commerce B2C. Con resultados que
contribuyan a la mejora de la comercializacion de la asociacion Arte Milenario Muchik.
Ademas concluyo Se incrementé el nimero de productos vendidos en un 24% después de
haber implantado el Portal E-Commerce B2C ya que el portal pudo reunir en un solo lugar

todos los productos de los artesanos asociados
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A nivel local

Melchor (2016) en su trabajo de invetigacion titulado Plan de Marketing para
fomentar la Exportacion de Artesania Textil a base de lana de Oveja de la Asociacion
Apagrop en el Distrito de Incahuasi hacia el Mercado de Estados Unidos, en el Afio 2016,
el objetivo general es elaborar un plan de marketing para fomentar la exportacion de
artesania textil a base de lana de oveja de la asociacion APAGROP en el distrito de Incahuasi
para el mercado de Estados Unidos, en el afio 2016. La tesis esta basada en un enfoque
cualitativo de tipo descriptivo y propositivo, que tuvo por sujetos de investigacion a 4
especialistas a quienes se les aplico diferentes entrevistas que permitieron obtener
informacién valiosa para el desarrollo de la investigacion. El estudio determind que la
inadecuada promocion de los productos es lo que impide el crecimiento de las ventas y la
incursion en el mercado internacional, teniendo en cuenta que la artesania textil elaborada
por APAGROP tiene acogida en mercados como Estados Unidos que segun SUNAT es un
importante comprador de este tipo de productos a nivel mundial y sumandose a ello el hecho
que Per0 tiene un tratado con Estados Unidos lo cual facilita ain mas el ingreso de productos
artesanales a dicho mercado. Por lo cual se recomienda la generacion de alianzas estratégicas
con diferentes instituciones de modo que puedan continuar capacitdndose y que mediante
estrategias de marketing poder incrementar su cuota en el mercado y lograr el ingreso al
mercado de Estados Unidos. La principal conclusién es que existe mercado para los articulos
de regalo y decoracion de lana de ovino en Estados Unidos, lo cual se evidencia por medio
de la preferencia de los americanos por productos hechos a mano y gue cuentan con historia,
por los cuales estan dispuestos a pagar precios mas altos en IX comparacion a lo que paga
el mercado local. Ademas, teniendo en cuenta los altos precios al que se pueden vender los
articulos de regalo y decoracion de lana de oveja en el mercado objetivo, hace que los
exportadores puedan asumir los costos en que se incurre para la exportacién de dichos

productos.

Pezo (2014) en su trabajo de investigacion titulado Propuesta estratégica de marketing
para la exportacion de artesania textil de bordados a mano del distrito de Monsefl hacia
New York - Estados Unidos en el afio 2014, el objetivo de la presente investigacion fue
ayudar a implementar nuevos conocimientos de marketing en las asociaciones de artesania
textil de Bordados a mano del distrito de Monsefu, el método usado para la presente

investigacion fue descriptiva — propositiva con un disefio transversal — no experimental y las
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técnicas utilizadas fueron las encuestas estructuradas y las entrevistas a profundidad. Una
vez analizados los resultados de los instrumentos se encontré informacién muy interesante
que se muestran en la presente investigacion, se concluye que la propuesta estratégica de
marketing que maximizaran las exportaciones de artesania textil de bordados a mano del
distrito de Monsefu con destino Nueva York Estados Unidos de América son: segmentacion

y posicionamiento de mercado y utilizar la mezcla del marketing Mix (4P).

Lamadrid (2013) en su trabajo de invetigacion titulado Propuesta de disefio de un
sistema de control interno para mejorar la gestion operativa de la entidad yallegue.com
dedicada al comercio electronico de productos diversos en el periodo 2013-2014, tiene
como objetivo general disefiar un sistema de control interno para la mejora de la gestion
operativa de la entidad Yallegue.com dedicada al comercio electrénico de productos
diversos en el periodo 2013-2014. El tipo de investigacion es Aplicada - Propositiva por qué
permitio describir los procesos para el disefio del sistema de control interno de la empresa
YalL Legue.com dedicada al comercio electronico de productos diversos. Luego de haber
acabado esta investigacion se ha podido llegar a la conclusion de que el e-commerce se ha
vuelto una herramienta muy préactica que obliga a las empresas a usarla como método para

captar mas clientes y aumentar sus volimenes de ventas.

1.3. Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. E-Commerce.

Segun Castillo y Navarro (2015) definen que el comercio electronico, es la cualquier
transaccion que se realiza a traves de un sitio web. Ademas, consideran que va mas alla de
la venta de productos o servicios via Internet. Es una tecnologia promocional que permite a
las empresas incrementar la efectividad y precision en sus transacciones comerciales,
ademas, de ser una forma de intercambio de informacidn entre clientes y comerciales para

el beneficio de todos.
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Segun Neilson (2009) sostuvo Comercio electronico El comercio electronico es toda
actividad de intercambio comercial en este orden: Compra / venta y pagos que se realizan a
través de un medio virtual, los cuales incluyen servicios bancarios y financieros prestados
por Internet. Ademas, donde se aprovecha las ventajas que proveen las nuevas tecnologias
de la informacion, como la ampliacion de la oferta, la interactividad y la inmediatez de la
compra, con la particularidad que se puede comprar y vender a quién se quiera, y, donde y

cuéndo se quiera.

Sosa (2005) define que el comercio electronico:
Es cualquier forma de transaccion comercual (no el fisico directo. so6lo
Comercio comprar y Electronico vender), como sino en que las partes
interactlan electronicamente a cualquier todos los forma de aspectos
transaccion mercantiles (prestacion de servicios, publicidad, relacion con los
trabajadores, contabilidad, etc.) Desde una como la perspectiva muy

automatizacion mediante procesos en lugar de intercambio o contacto. (p. 24)

Impacto del comercio electronico.
Monge, Alfaro y Alfaro (2005) Sostienen que “En la actualidad la globalizacion vy el
manejo de la informacion hacen que la productividad, competitividad es la parte esencial de
la economia. lo cual ha llevado aplicar nuevas tecnologias basadas en Internet denominadas

Tecnologias de la Informacién y Comunicacion” (Parr. 1).

Ventajas y oportunidades.
Segun Neilson, 2009 considera que el comercio electronico le permite al empresario:
- Desaparecer los limites geograficos en un negocio.
- Disponibilidad las 24 horas del dia, 7 dias a la semana, todos los dias del afio.
- Minimizar el 50% en costos puesta en marcha del comercio electronico, a
comparacion del comercio tradicional.
- Hacer gue la negociacion se mas sencilla entre la empresa y sus clientes.
- Reducir de manera considerable los inventarios.
- Agilizar las operaciones del negocio.

- Proveer nuevos medios para encontrar y servir a los compradores.
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- Incorporar internacionalmente estrategias nuevas de relaciones entre clientes y
proveedores.

- Reducir el tamafio del personal de la empresa.

- Minimizar la inversion en los presupuestos de publicidad.

- Reduccion de costos con el uso de Internet a comparacion con otros medios de
promocion, esto implica mayor competitividad. Interactividad y cercania con los
clientes y personalizacion de la oferta.

- Impulsar ventas electronicas.

- Acceso a mercados potenciales de millones de clientes.

- Establecer tacticas en la venta de productos para fidelizar los clientes.

- Enfocarse hacia un comercio sin el uso del papel, lo cual es posible a través del EDI
(Intercambio electrénico de datos).

- El comercio electrénico tiene un bajo de inversion.

Etapas de un proyecto On-Line.
Segln Moncalvo (2010) existen 7 etapas que son importantes para desarrollar dicho

proyecto.

Elaboracién del plan de negocios.

Un plan de negocios refleja los aspectos claves de prosperidad. Es una la estructura

flexible sobre la cual se construird su empresa. Ademas, del andlisis profundo y completo

donde podré verse la viabilidad del negocio antes de efectuar una inversion. Ademas, Ayuda

a conocer los puntos débiles y fuertes, amenazas y oportunidades del proyecto.

Contribuyendo al establecimiento de un concreto grupo de trabajo y de todos los recursos

gue se necesitan para su mantenimiento y desarrollo.

Importante:
- Determinara objetivos.
- Fija las metas del proyecto.
- Registray plasma el compromiso con cliente.
- Define los periodos.
- Optimiza los recursos existentes: cuando no se puede optimizar, hay que sub-

optimizar.

20



Relevar: Conducta del publico objetivo, competencia, imagen deseada, tecnologia
(escalabilidad, proyecciones econémicas).

Definir: Estrategias, ventajas competitivas, mercados, indices de control.

Disefio y desarrollo.

Se define los pensamientos e intenciones, concretando lo que se quiere plasmar dentro
del sitio web. La forma en que se llevara a cabo seré otro de los pasos a seguir. Tenemos
como ejemplo: La determinacion y eleccién de colores, diagramacion, tipografias, variedad
y cantidad de links, eleccién de tecnologias, politicas a incluir, acceso a buscadores, entre

otros.

Tienda virtual.

Castillo y Navarro (2015) define una tienda como un sitio que da a los visitantes la
oportunidad de comprar productos. En otras palabras, las tiendas electronicas estan
consideradas como una tienda ordinaria, excepto en que no tienen una presencia fisica.
Facilitan a los clientes la oportunidad de visitarlas durante las 24 horas del dia, los 7 dias de
la semana, y desde cualquier lugar, siempre y cuando tengan un ordenador y conexion a
Internet.

Caracteristicas y funciones de las tiendas electronicas

Las aplicaciones de comercio electrénico necesitan una plataforma en la red para poder

operar. Una tienda electrénica debe tener las siguientes caracteristicas:

- Disposicion de una interface apropiada, determinando un disefio y presentacion de
un almaceén flexible.
- Disposicion de herramientas necesarias para un desarrollo, funcionalidad y

administracion de las tiendas electrénicas.
Funciones de las tiendas electrénicas

Las funciones de las tiendas electronicas se pueden tratar desde dos puntos de vista,

Ilamadas “Para la empresa” y “Para los clientes”
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b)

Para la empresa: Una tienda electronica se desarrollara de la forma que tanto las
necesidades de la empresa como de los clientes queden satisfechas. Con el fin de
asegurar una administracion y gestion efectiva, la empresa debe contar con las
siguientes funciones:

Administrar y desarrollar catalogos de productos

Calcular los gastos de transporte y embalaje

Oportunidad de publicidad

Producir informes

Herramientas electrdnicas para la instalacion y gestion de las tiendas electronicas

Para los clientes: Las funciones de una tienda electronica debe facilitar a sus clientes
son las siguientes:

Registros on-line en una tienda

Navegar facil en la tienda a través de la red

Buscador de productos

Cesta de la compra

Uso de cupones de descuento

Entorno es amistoso

Cartera electronica y pagos electrénicos

Elementos basicos de una tienda online

Adigital (2011) define que una tienda online se encuentra inmerso en un proyecto de

creacion, debe tener en cuenta el publico objetivo y que es lo se quiere transmitir.

Se debe buscar la sencillez, un buen catalogo de productos y contenidos, asi como la

busqueda de relaciones con otras Webs para conseguir notoriedad en Internet.

Pero, ante todo, cuando se realiza una Tienda Online, considerar que los elementos

conforman los siguientes 3 pilares claves:

a) Disefo.

online;

El disefio de la pagina es un factor crucial. Debe ser intuitivo y accesible. A continuacion,

se muestran algunas recomendaciones acerca de como debe ser el disefio de una tienda
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- Latienda online debe estar decorada con los propios contenidos de tal manera que
los productos sean los que destaquen por encima del disefio.

- Combinar colores para crear una vision calida y agradable.

- Los menus de navegacion de las diferentes paginas que conforman la tienda online
deben seguir un orden establecido, asi conseguimos no despistar al usuario.

- Disponer de un disefio orientado a la optimizacion de buscadores: la tienda online

debe tener el contenido de forma que los buscadores puedan localizarnos.

b) Usabilidad.

Una pégina web se considera usable cuando muestra todo el contenido de una forma clara y
sencilla de entender por el usuario, favoreciendo la compra y consiguiendo la satisfaccion

del usuario en su experiencia de navegacion, es por que se recomienda:

- El catélogo de productos debe estar visible desde el primer momento.

- Facilitar el acceso a los productos mediante una clara navegacion por categorias y
subcategorias.

- El carrito de la compra siempre debe estar visible.

- El Proceso de la compra debe estar enfocado al producto de una forma claray rapida.
A su vez debe ser facil y rapido para tratar de finalizar el mayor numero de ventas
posible.

- Disponer de un potente buscador que ofrezca la posibilidad de acceder al catalogo de
productos por distintos criterios (precio, fecha, orden alfabético).

- Facilitar el acceso a apartados de servicio de la tienda como informacion de contacto,
forma de comprar, condiciones generales, etc.

- Laficha de producto debe ser detallada e idealmente debe estar relacionada con otros
productos similares para potenciar la compra indirecta.

¢) Accesibilidad.

Una tienda online es accesible si sus productos, contenidos y servicios pueden ser accedidos
por el mayor nimero posible de personas. En este sentido se plantea las siguientes

recomendaciones:
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- El catdlogo de productos debe ser accesible por categorias y escaparates comerciales.
Es importante la correcta clasificacion de productos utilizando categorias como
novedades, productos méas vendidos, productos en oferta, etc.

- Es también es deseable mostrar productos destacados con un disefio algo distinto al
resto de productos en especial si queremos promocionar la venta de un producto
determinado.

- En todos los casos se tendré que escoger el tamafio del texto éptimo y destacando la

informacion mas relevante: nombre producto, botén comprar, precio, etc.

Elementos de una tienda online
Catélogo de productos
En la creacion de una Tienda Online una de las principales tareas que se realizan es

dar forma al catélogo de productos.

Es necesario que esta fase de creacion del catalogo de producto se realice con el mayor
detalle posible, ya que condicionaré distintos elementos de la tienda y procesos de la venta.
Los factores en los que influye el catalogo de productos son los siguientes:

a) Imagen de producto: La venta por Internet es venta por catalogo. Las imagenes cumplen
diversas funciones en la decision. Desde transmitir las propiedades del producto hasta la
seriedad del vendedor a la hora de presentar sus productos.

b) Productos en venta: No siempre los productos que existen en el portfolio de la empresa
pueden ser vendidos en internet. Algunos procesos como el logistico pueden influir en la
decision de incluir un producto o no en la venta online.

c) Atributos o caracteristicas de los productos: La categorizacion de los productos es un
elemento clave en la organizacion del catalogo en la tienda. Cuanto mejor ordenada esté la
informacidn en la base de datos, mas facil sera organizar los productos y por tanto facilitara
la busqueda al comprador.

d) Descripcion del producto: La decision de compra en parte depende de una descripcion
la mas completa posible, lo cual no significa extensa. Es importante detectar qué informacion

gue necesita el comprador, debe presentarse de la forma mas visible y ordenada.
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e) Profundidad de catalogo: ElI nimero de productos a vender puede condicionar el tipo
de solucion tecnologica. Es importante informar bien de si la solucion elegida se adapta a la

cantidad y funcionamiento (productos configurables por color y tallas... etc)

Carrito de la compra

La cesta o carrito de compra es un elemento indispensable en la Tienda Online. Este
elemento debe ofrecer la posibilidad de afiadir, eliminar o modificar los productos que
durante la navegacion hemos ido seleccionando e incorporando. Esto para que el usuario no
pierda de vista en ningin momento lo que lleva comprando, y de esta manera sea visible en
todas las paginas de la Tienda Online, o al menos en aquellas donde se puedan seguir

afiadiendo productos.

De igual manera, se debe dar la posibilidad, con un solo clic, para que el cliente pueda
visualizar de una forma clara:
- Referencias compradas (especificando la cantidad).
- Gastos de envio.
- Impuestos aplicables de forma directa.

- Importe total del pedido

Mecanismos de promocion y ofertas
Uno de los factores méas importantes que atraen a los clientes de una Tienda Online e
influyen en la decisién de compra es el precio. El precio de los productos debe estar siempre

bien visible.

Pero alrededor de una captacion de clientes por el precio se tiene varias estrategias
comerciales que pasan por la aplicacion de promociones o descuentos especiales sobre los

productos.

Las promociones y las ofertas deben comunicarse de una forma clara, resaltando el

precio de la oferta y mostrando junto a él, el precio no rebajado.

La Tienda Online debe disponer de un médulo de descuentos y promociones que
permitan definir de forma puntual descuentos personalizados por categorias de producto,
tipos de cliente, etc. Tanto a nivel de porcentaje como cantidad fija a aplicar sobre el precio

de venta del producto.
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Motor de busqueda

Con la idea de facilitar al cliente encontrando productos y servicios es indispensable
disponer de un potente motor de blsqueda o buscador integrado que permita la busqueda de
productos por diversos criterios y pardmetros de busqueda.

Criterios de interés son las busquedas por palabras clave, precio, categoria, nombre,
etc.

El motor de busqueda siempre deberia ofrecer resultados para dar la sensacion de buen
funcionamiento. En caso de no poder mostrar resultados exactos a nuestra busqueda es

deseable que el buscador ofrezca otras sugerencias relacionadas con el producto buscado.

Proceso de compra
Se considera un buen proceso de compra aquel que es directo y se encuentra guiado

mediante mensajes de informacion.

Se suele aconsejar que el registro de usuarios sea opcional. Porque para efectuar una
compra obliguemos a los visitantes a registrarse previamente ya que muchos compradores
potenciales pueden ser sélo ocasionales. En cualquier caso, la informacion que se solicita

para que un cliente pueda realizar un pedido en la tienda debe ser la minima imprescindible.

Es importante que durante el proceso de compra se muestre informacion
complementaria que transmita confianza a los usuarios, y que a éstos al terminar la compra
no les quede ninguna duda respecto a la compra que acaban de hacer y respecto a:

- Gastos de envio asociados a la transaccion

- Direccion de entrega del pedido

- Periodo de devolucion y plazos de entrega

- Disponibilidad de los productos elegidos y plazo de envio de los mismo

Impuestos

Los precios de los productos o servicios que se publiquen en la pagina web de la
Tienda Online deben ser los precios finales completos, incluidos todos los impuestos, tasas
y demas gravamenes aplicables. Asimismo, la Tienda Online debe tener en cuenta e informar
de forma clara al consumidor de las posibles tasas, impuestos o0 gravdmenes que puedan ser

de aplicacion en funcidén del lugar de residencia del consumidor o del lugar de entrega del
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producto o servicio, antes de la realizacion del pedido. Finalmente, la tienda online en la
factura o en el e-mail de confirmacion del pedido debera sefialar el tipo y la cuota del

impuesto, tasa o gravamen aplicados.

Informacién corporativa

Dentro de una Tienda Online no toda la informacion deben ser escaparates de
productos. Es necesario mostrar a nuestro comprador informacion que haga que nos
conozca, que entienda nuestra filosofia de negocio, nuestra trayectoria empresarial, etc,. Este

tipo de informacion transmite transparencia, fiabilidad y confianza hacia nuestros clientes.

Esta informacion suele estructurarse en secciones como:

- Quiénes somos

- Qué ofrecemos

- Aviso Legal y Politica de Privacidad

- Informacion de contacto

- Donde estamos

- Condiciones de compra y contratacion

- Preguntas Frecuentes

- Otros

Registro y area de usuario

El registro de clientes es un aspecto muy importante de una Tienda Online para que
los clientes realicen sus pedidos como a la hora de poder llevar a cabo acciones posteriores
de fidelizacion y captacion de nuevos clientes partiendo de una base de datos de clientes

extensa.
En profundidad la fidelizacion de clientes parte del conocimiento de los mismos: sus

gustos, periodicidad de compras, paginas que visitan. Con esos datos se puede poner en

marcha campafias de marketing muy dirigidas a nuestro tipo de cliente.
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En la zona de registro de un comercio electrénico los clientes deben poder consultar,
al menos:

- Datos personales

- Datos de envio y facturacion

- Estado del pedido realizado e historico de pedidos

- Boletin de novedades

Finalmente, sefialar que la aplicacion informatica en la que nos apoya la gestion del
comercio electrénico debe ser capaz de aportarnos toda la informacion que se necesitara el

seguimiento y control del negocio.

Puesta a punto y subida on-line del sitio.
Este paso se vincula con la eleccion del alojamiento del sitio web o hosting, o sea,
ddnde se alojara la informacion de la empresa y cuidara de dicha informacién.
Se tiene que determinar lo siguiente:
- ldiomas.
- Compatibilidad de buscadores.
- Servicios del host

- Contenido

Promocion.

A traves de esta fase se guiaré a los clientes al sitio. Para vender primero hay que lograr
que los clientes entren al sitio y que lo conozcan. Se trata de generarles confianza para que
se decidan comprar, usar y acceder a los servicios. Para que se acerguen
al local hay que darles motivos. Para que abran la puerta y entren, también. Una vez que
estén frente a negocio, se debe ofrecerles lo mejor para que compren e incluso para que

vuelvan a visitarnos.

Ventas en Linea.
La venta en linea es lo més dificil de lograr, por eso se debe ofrecer una diversidad de
alternativas, ademas de seriedad y responsabilidad por los datos que se confian en el sitio

web. Hay que ofrecerles una serie de combinaciones “on y off line”. Un ejemplo claro es el
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del sistema prepago donde con un simple deposito bancario o pago en nuestras oficinas al

contado, el cliente obtiene creditos en forma anticipada para comprar un sitio web online.

La existencia de antecedentes bancarios es otra herramienta que le otorga al negocio
mayor seriedad. Implica lograr que el cliente evidencie la transparencia en el trato y en las
transacciones. Para ello, se debe recurrir a pautas y medidas por las que pueda confiar,
corroborar tal confianza y establecer un vinculo en comdn.

Se tiene que evaluar:

- ¢Qué desea usted de sus clientes en Internet?

- ¢Transmito confianza?

- ¢Ofrezco alternativas on y off-line?

- ¢Por qué ingresaran en mi sitio?

- ¢Qué buscan los internautas en la red?

Logistica.

(Asociacion Espafiola de la Economia Digital, 2011, pags. 36,37,138-140) Se define
que al igual que los impuestos, la Tienda Online debe ofrecer de forma clara el coste por
enviarnos la mercancia adquirida. En este sentido, debe permitir configurar una matriz de
gastos de envio para cada transportista y ofrecer la posibilidad de calcular los gastos de envio
en funcion de:

- Calculo de los gastos de envio empleando una tarifa fija.
- Calculo de los gastos de envio en funcion del volumen de compra.
- Célculo de los gastos de envio en funcion del peso de la compra, y coste adicional

por cantidades excedidas.

Posventa.

La fidelizacion de clientes no es la “finalizacion” del trato con ellos, sino el comienzo
mismo del vinculo que se esta gestando. Retener no es tomarlo de los pelos sino cuidarlo y
seguir satisfaciéndolo. Al respecto, conviene sefialar que el costo por contacto, o sea, por
captacion de clientes, suele ser alto, por lo tanto, atraigalo constantemente. jUna vez que el

consumidor ingresa al sitio no hay que dejarlo ir y hay que darle motivos para que regrese!
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¢Fidelizacion o lealtad?

La fidelizacion es un acto correctivo, es decir, desde el inicio se debe promover la
lealtad de sus clientes, muchas veces por varias razones no se logra; y es alli cuando se hace
necesario el desarrollo e implementacion de programas de fidelizacién de clientes que le

permitira conocer, interactuar y retenerlos.

Tipos de comercio electrénico.
Arenal (2016) considera que existen 4 tipos de modalidades:
B2C: Empresa a consumidor.

Es la abreviatura de la expresion Business-to-Consumer (negocio al consumidor), hace
referencia al canal que desarrollan las empresas comerciales para llegar directamente al
cliente o usuario final.

Los puntos clave a la hora de decidirse optar por una estructura son la reduccion de
precios y la reduccién de costes a nivel de infraestructura por no ser necesarias los puntos

fisicos de venta ya que con la direccion accedes a nivel mundial.
Ventajas de este tipo de e-commerce:

- Informacion precisa del estado de las compras
- Comparacion de precios agil y rapida
- Comprar a distancia sin necesidad de desplazarse
- Compras mas econémicas
- Menor costo de infraestructura para la empresa
- Amortizacién a corto plazo
- Expansion geografica de mercado
B2B: empresa a empresa.

El comercio electronico B2B (Business to Business) es el negocio orientado entre las
diversas empresas que operan a través de Internet. Dentro del comercio electronico B2B se

pueden distinguir tres modalidades:

- El mercado controlado por el comprador que busca proveedores.
- El mercado controlado por intermediarios que persiguen el acuerdo entre vendedores

y compradores.
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- El comercio electrénico B2B ha supuesto un gran avance tecnoldgico, pero se

requieren una serie de caracteristicas para sacar el rendimiento éptimo:

- Experiencia en el mercado concreto.

- La oferta debe ser un valor afiadido.

- Evitar fallos de produccion, logistica y distribucion.

Las ventajas y caracteristicas han convertido al comercio B2B en una opcion que cada

vez tiene mas relevancia en la red comercial empresarial:

Reduccion de costes.

Ampliacion de mercado.

Aumento de la velocidad.

Centralizacion de oferta y demanda.

Informacion de compradores, vendedores, productos y precios en un lugar coman.

Mayor control de las compras.

B2A: empresa a administracion.

El comercio electrénico B2A (Business to Administration) es un servicio que ofrece

la administracién a las empresas y también a los ciudadanos para que se puedan realizar los

tramites administrativos a través de Internet.

Las ventajas para las empresas son evidentes:

Ahorro considerable de tiempo y esfuerzo.

La posibilidad de descargarse formularios y modelos de los procedimientos
administrativos.

Disponibilidad las 24 horas del dia.

Informacion siempre actualizada.

C2C: consumidor a consumidor.

El comercio electronico C2C, consumer to consumer, es el tipo de comercio que se

lleva a cabo entre dos o mas consumidores mediante la red. El objetivo de esta

modalidad es facilitar la comercializacion de productos entre particulares.
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Marketing.
Branding,

Hoyos (2016) determina que:
La marca es un proceso integrativo, que busca construir marcas poderosas; es
decir, marcas ampliamente conocidas, asociadas a elementos positivos,
deseadas y compradas por una base amplia de consumidores. Esto incluye la
definicién de la identidad o imagen que se quiere tener en un mercado, su
disefio grafico y la puesta en escena de la marca frente a determinados
publicos, de manera que tome relevancia y, ademas, rentabilidad a través de

todos los procesos de compra y recompra de la misma. (p. 1)
Importancia de la marca

Dentro de este contexto, la marca acta como interfaz del anterior fenémeno,
en la medida en que se ha convertido en el elemento que permite generar
dichos procesos sociales, los cuales se reflejan en didlogos que mantiene el
individuo, en principio, consigo mismo, luego con sus pares y demas
congéneres. Dialogos que le permiten a la persona establecer, frente a sus
expectativas y frente al grupo social al que pertenece o aspira a pertenecer, el
grado de logros que ha alcanzado, por lo menos en lo que respecta a lo
material dentro de un contexto de sociedad de consumo (Hoyos Ballesteros,
2016, pag. 2)
Ventajas de las marcas
La marca ha tomado tanta importancia hoy en dia puede ser, inclusive, mas
importante que el mismo producto. Tiene beneficios diversos, que se pueden dar en
dos vias: el comprador la utiliza mayormente para auto expresarse; ademas, brinda

informacién y le da confianza acerca del producto y de su fabricante, le ahorra tiempo

produce satisfaccion al poder adquirir aquellas marcas que desea.
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Beneficios

Descripcion

Identificacion

Caracteriza al producto desde el punto de
vista de la configuracion de sus atributos.

Referencia Reduce a subconjuntos el universo total de
productos que se ofrecen.
Garantia Se entiende como un compromiso de

calidad y de rendimiento por parte del

fabricante.

Personalizacion

El usuario se puede sentir integrado a un
grupo social (o diferenciado de él).

Ladica El usuario siente placer al comprar el
producto.
Practicidad Permite a las personas memorizar

experiencias de consumo.

Tabla 1:Beneficios de marca.
Fuente: Hoyos Ballesteros (2016). Branding

El objetivo del branding

La finalidad del branding es la de establecer una identidad clara y distintiva

para un producto, servicio u organizacion, con el objetivo de garantizar que

la marca ofrezca algin elemento que la distinga de las marcas de la

competencia. Asimismo, el branding tiene como meta afiadir valor o aumentar

el valor percibido de un producto, lo que permitira a la compafiia establecer

un precio mas elevado para sus articulos de marca. En un nivel mas complejo,

el branding opera para crear conexiones emocionales entre el consumidor y

la marca, lo que no solo incrementa el potencial desembolso econémico por

parte del consumidor, sino que también influye en su inversién emocional en

la marca. (Posner, 2015)
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Medios de pago.

Adigital (2011) determina que al momento de hacer el pago de los articulos que el
cliente ha ido afiadiendo en el carrito de compra es uno de los mas criticos dentro de los
procesos de una Tienda Online pues ese el momento en el que se dan més abandonos. Para
evitar gque el cliente abandone el proceso de compra que ha iniciado, se determina que es
fundamental que se deba ofrecer el mayor nimero de posibilidades y flexibilidad a la hora

de seleccionar la forma de pago del pedido que ha realizado.

Tipologia de medios de pago online.

Segun Adigital (2011) existen 2 formas de pago que se encuentran hoy en dia.

a) Métodos off-line: Son aquellos métodos en los cuales el pago no se efectda durante la
realizacion de la compra; se realiza a posteriormente o de forma diferida. Dentro de los

métodos offline encontramos los siguientes modos de pago:

Contra reembolso: Este método se puede considerar como el método de pago mas

seguro, ya que el pago se realiza cuando el producto adquirido llega al comprador.

Transferencia bancaria: Este método de pago consiste en que el comercio notifica al
comprador una cuenta bancaria donde el comprador debe realizar una transferencia

para que se gestione su pedido.

Domiciliacion bancaria. Este método es menos frecuente. Consiste en que el cliente
facilita al comercio un nimero de cuenta bancaria para que éste le gire un cobro en un
lapso determinado. Esta forma de pago, toma sentido cuando se habla de un entorno

B2B (comercio entre empresas).

b) Métodos online: Son aquellos métodos en los cuales el pago se realiza en el mismo
momento de la realizacion de la compra mediante conexion directa a traves de una pasarela

de pago o similar. Dentro de los métodos online encontramos:

Tarjeta de crédito (TPV virtual)]: Es el sistema de pago electrénico mas comin y
aceptado hoy en dia dado el uso generalizado de las tarjetas de crédito. Se distinguen
en dos tipos de TPVs: el tradicional a través del cual se puede usar cualquier tarjeta de

crédito y los TPVs 3D Secure en los que el pago se realiza mediante conexion
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telematica directa con una pasarela de pago de una entidad bancaria. En los casos, la
entidad bancaria solicita los datos de la tarjeta de crédito para poder finalizar la

compra.

PayPal: Es uno de los sistemas de pago online relativamente més recientes dentro del
marco del comercio electrénico. Este método de pago es propiedad de la empresa
norteamericana Ebay, consiste en la recepcion y envio de dinero en Internet de forma

répida y segura entre comprador y vendedor.

1.3.2. Exportacion.

Sulser y Pedroza (2014) estos definen que la exportacion es el medio por el cual la
mayoria de empresas comienza a internacionalizarse, es decir, que se introducen en la
exportacion con el fin de aumentar sus ventas y conseguir ampliar su mercado meta. Cuando
se habla de exportacion, se habla de vender en un mercado internacional, bienes y servicios
que sean producidos en el mercado nacional, y que son enviados a otros paises para su

consumao o uso.

Segun SUNAT (2016) determina que la exportacién es el régimen por el cual, se
permite la salida del territorio aduanero de las mercancias nacionales para su uso 0 consumo
definitivo en el exterior. Para ello la transferencia de bienes se debe efectuar a un cliente

domiciliado en el extranjero.

Lobejon (2012) define que la exportacion es la salida legal de mercancias que han sido
nacionalizadas en un pais para su consumo o utilizacion en el mercado exterior, donde

también se pueden exportar servicios bajo determinadas condiciones.
Fajardo (2011) considera que “La exportacion es la salida legal de mercancias de un

pais para el uso o consumo fuera de su territorio. Exportador es la persona natural o juridica

que envia legalmente bienes o servicios desde un pais a otra naciéon”. (p. 10)
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Clasificacion de exportacion.

Segun Lombana y Martinez (2012) consideran que las exportaciones se pueden

clasificar en directas o indirectas.

Exportaciones Directas.

Se refiere a la venta del producto en otro mercado utilizando unica y exclusivamente
recursos propios hasta el destino/cliente final. Aungue esta forma de entrada le puede dar al
empresario mayores retornos, un primer contacto directo con sus clientes y fijar precios a su
libre decision, es posible que tenga problemas a la hora de ofrecer un servicio postventa 'y
que, en algunos casos, el cliente tenga dificultad de contactar de manera inmediata.

Exportaciones Indirectas.

Se hace uso de representantes en el mercado destino para que contacte con los clientes.
Aunque con se podré verificar en la seccion de “establecimiento de precios”, esta modalidad
puede hacer perder competitividad a laempresa pues el margen de ganancia se puede reducir.
En el caso de las exportaciones indirectas, las formas de entrada varian de acuerdo con el
intermediario elegido y la manera como este se pueda convertir en un distribuidor,
comercializador o agente representante. En estos ultimos dos casos o se requiere que ellos

los vendan al cliente final.

Tipos de exportacion

Exportacion Definitiva.
Segun SUNAT( 2016) es el régimen aduanero que permite la salida del territorio

aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o consumo definitivo en

el exterior y no esta afecta a tributo alguno.
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Exportacion simplificada.

SUNAT (2016) este régimen aduanero es utilizado para la exportacion definitiva de
mercancias con o sin la intervencion de un despachador de Aduanas por su cantidad, calidad,
especie, uso, origen o valor, y sin fines comerciales o si los tuviera no son significativos para

la economia del pais.

Exporta facil.

SUNAT (2018) define que es “El mecanismo promotor de exportaciones denominado
Exporta facil, ha ido disefiado principalmente para el micro y pequefio empresario, para

poder acceder a mercados internacionales” (Parr. 1)

Para tal fin la SUNAT ha simplificado sus procesos de tramite aduanero,
permitiendo la exportacion de sus mercancias desde la comodidad de su
hogar, oficina o cabina de Internet, de una forma simple, econémicay segura,
gracias al trabajo conjunto con otras instituciones del Estado como
SERPOST, PROMPERU, Ministerio de Transportes y Comunicaciones -
MTC, MI EMPRESA, Ministerio de Economiay Finanzas - MEF, Ministerio
de Relaciones Exteriores - MRE, Agencia Peruana de Cooperacion
Internacional - APCI, Ministerio de Trabajo y Promocion Social - MTPS,
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo - MINCETUR y el Concejo
Nacional de Competitividad - CNC.(SUNAT, 2018, parr. 2)

Ventajas de la Exportacion.
Hill (2011) considera que el crecimiento de la globalizacion permite el aumento de la
rentabilidad de las empresas, y también que estas logren alcanzar tasas de crecimiento en sus

utilidades que resultan dificilmente de alcanzar en el mercado local. Las empresas que

operan internacionalmente pueden:
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- Expandir el mercado para sus ofertar sus productos nacionales vendiendolos en el

mercado internacional.

- Lograr mayores economias de costo basados en la experiencia y por mediante la
prestacion de servicios a un mercado global desde una ubicacion central, lo cual

disminuye su costo de creacion de valor.

- Obtener un mayor rendimiento mediante operaciones extranjeras y su transferencia

a otras entidades dentro de la red global de operaciones de la empresa.

Anélisis de la produccion.

Martinez (2013) define lo siguiente:
El anélisis de la produccion es uno de los mas importantes en el diagndstico.
Para poder exportar, especialmente por primera vez, es necesario tener claro
si laempresa puede 0 no exportar con recursos propios o requiere inyecciones
de capital y, ademas, si su produccién actual puede satisfacer el mercado

extranjero, sin perjudicar el mercado doméstico que ya tenga cautivo.(p.42)

Formas no accionariales de entrada a mercados

Asociaciones en procesos.

Martinez (2013) considera que existen dos tipos de asociaciones:
De produccion: Las empresas, sin necesidad de una licencia, pueden acordar formar parte
del proceso productivo de su producto en destino para comcretar un producto final. En el

caso de un servicio, se puede completar la prestacion del servicio con el socio en destino.

Demercadeo: Puede intercambiar un porcentaje lo que venden con el uso de las redes de

negocios y el mercado consolidado de su socio.
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Acondicimiento de mercancias.
Empaque.

Mercado (2013) considera que el empaque adecuado para transportar mercancias debe
ser segura contra riesgo de todo tipo de manejo, incluyendo el de transporte. Esto varia segun
sea la suceptibilidad de los articulos y los riesgos que corren. EI empaque que sea utilizado
en el mercado nacional puede ser satisfactorio y tal vez requiere de algunos refuerzos ya
sean de madera, metal, flejes, clavos, etc. Ademas, no es recomendable al exportar ir
experimentando y aprendiendo métodos efectivos de empaque para adquirir experiencia. Se

debe buscar a especialistas en la materia.

Envase.
Mincerturm (2009) sefiala que:
El envase es el recipiente de cualquier material y forma que adopte destinado
a contener mercancias para su empleo. Asimismo se caracteriza por
individualizar, dosificar, conservar, presentar y describir unilateralmente a los
productos, pudiendo estar confeccionando con uno o mas materiales distintos

simultaneamente.(p. 10)

Otra acepcion lo sefiala como un sistema de proteccion fundamental de las
mercancias que facilita su distribucién, uso o consumo, y que al mismo
tiempo hace posible su venta. Podriamos decir que “el envase protege lo que
vende y vende lo que protege”, ademas se le denomina el “vendedor
silencioso”, por lo tanto el envase es un mensaje directo que el producto envia

al consumidor. (p. 10)

Embalaje.
Mincerturm (2009) considera que:
El embalaje es un un medio material que protege una mercancia para su
conservacion o despacho en almacenamiento. Conformado por materiales
manufacturados a través de métodos aplicados, generalmente con medios
mecanicos, que logran la proteccion en la distribucion de mercancias a largas
distancias protegiendolas de los riesgos que pueda sufrir la carga, transporte,

descarga, de los cambios climaticos, bacterioldgicos, bioldgicos e incluso
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contra el hurto, asimismo evita mermas, derrames y en definitiva averias con

lo cual esto beneficiara al vendedor y al comprador, sino también al

asegurador y transportista. (p.10)

Las caracteristicas de un buen envase son las siguientes:

Posibilidad de contener el producto.
Permitir su identificacion.
Capacidad de proteger el producto.

Que sea adecuado a las necesidades del consumidor en términos de

tamafo, ergonomia, calidad, etc.

Que se ajuste a las unidades de carga y distribucion del producto.
Que se adapte a las lineas de fabricacion y envasado del producto.
Que cumpla con las legislaciones vigentes.

Que su precio sea el adecuado a la oferta comercial que se quiere hacer

del producto.

Que sea resistente a las manipulaciones, transporte y distribucién

comercial.

Etiquetado.

Lombana y Martinez (2012) determina que el etiquetdado corresponde no solamente

al que debe tener el producto final, sino tambien al del envio. El etiquetado debe

corresponder con la informacion que se presenta a las autoridades competentes, las cuales,

generalmente, exigen ademas de sus datos, los del comprador, la descripcion de su producto

(incluyendo, cantidad, peso y volumen), el origen del mismo y, de ser necesario, las

advertencias de seguridad, precaucidén y manipulacion. Describir las exigencias con respecto

al etiquetado, es decribir, indicar dénde se puede resaltar el idioma, especificaciones de

ingredientes, mediciones, nimero de unidades, registro, pais de origen; todo esto dependera

de los requerimientos que exija el pais de destino.
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Distribucion fisica Internacional.

Corredor (2013) defime que “En la logistica internacional, los costos son la parte mas
sensible dentro de la gestion de la cadena, asimismo el encargado de la logistica dentro de
la organizacion debe tener bien claro y diferenciados los componentes del costo de la
DFI”.(p. 266)

Ademas Corredor (2013) determina que los costos tambien se clasifican en directos e

indirectos:

Los costos directos: Son aquellos que tienen incidencia directa sobre la cadena durante las
interfaces pais exportador — transito internacional — pais importador, y podemos mencionar
los siguientes: empaque, embalaje, unitarizacion, documentacion, manipulacion, transporte,

seguros, almacenamiento, aduaneros, bancarios y agentes.

Los costos indirectos: Son aquellos que corresponden a la gestion de la DFI, y dentro de

estos se encuentran los costos administrativos y los de capital.

Consideraciones para la fijacion de precios en el mercado internacional

Otero (2013) menciona que el precio es una de las variables que resulta mas dificil
manejar. Y si, en efecto, ya es complicado fijar el precio de los productos destinados al
mercado internacional, tiene como finalidad establecer los precios de los productos, esto

implica mayores dificultades, puesto que los factores a considerar son mas numerosos.

Ademas la empresa esta obligada a conocer de manera precisa cuales son los costos
que se deben considerar, de qué modo influyenen el producto, para que el precio de venta

fijado cumpla el triple objetivo de:
- Obtener un beneficio

- Ser competitivo en el mercado

- No depender de los elementos incontrolables por la empresa.

41



e “prae=
O >l v == e

EXPORTADOR TRANSPORTE SERPOST SERPOST S

LOCAL CHICLAYO LIMA ADUANAS

3

/.-. A

, LINEA AEREA
& @ g LS B A :€ @\ onicen

LINEA AEREA
IMPORTADOR OFICINA POSTAL ADUANAS EN DESTINO

Figura 1:Distribucion Fisica Internacional
Elaboracion: Propia

Los Incoterms.

Cabello y Cabello (2014) estos autores definen que se trata de usos y practicas
ordenadas sistematizadas por los gremios vinculados al comercio; asi como también, por
asociaciones de paises u organismos internacionales que complementan y precisan
técnicamente los contratos internacionales, ya que, a través de reglas estandarizadas, las
partes conocen con antelacion el punto de trasmision del riesgo y las obligaciones que estan

asumiendo en cuanto a los medios del transporte y la cobertura mediante seguro.

Ademas, los INCOTERMS tienen como finalidad definir la responsabilidad de los
contratantes y el lugar fisico de su cumplimiento de una forma simple y segura, eliminando
cualquier zona gris en la entrega o puesta a disposicion de las mercaderias. Existen 11
términos, segun la ultima version de la Camara de Comercio Internacional de los cuales son
4 los més usados. Cabello y Cabello (2014)
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Incoterms mas utilizados, 2010, aprobados por la Camara de Comercio

Internacional

Términos En castellano Eningles

EXW En fabrica, almacén Ex Work

FCA Libre transportista Free Caarrier

FAS Libre al costado de la Free Alongside Ship

nave

FOB Franco a bordo Free on Board

CFR Costo y flete Cost and Freight

CPT Transporte pagado hasta Carriage Paid To

CIF Costo, seguro y flete  Cost, insurance, freight

CIP Coste, seguro y flete Cost and Insurance Paid

pagado hasta

DAT Entregado en terminal  Delivered At Terminal

DAP Entrega en_el pals de Delivered at Placee
destino

DDP Entrega con derechos Delivery Duty Paid
pagados

Tabla 2:INCOTERMS 2010

Fuente: MEF (2014)
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Formas de pago de las exportaciones.

Segun Jerez (2014) precisa que el exportador debera negociar estratégicamente la
forma de pago de sus productos, de acuerdo a los términos del contrato de compraventa y

teniendo en cuenta el grado de credibilidad que le inspire el comprador.

Jerez (2014) define que existen las siguientes formas de pago:

Acreditado (carta de crédito o crédito documentario): Es la forma de pago mas
recomendada para el exportador que recién se inicia, ya que, al contar con entidades
bancarias comprometidas en la operacion, la carta de crédito se transforma en una orden de

Pago, razon por la cual es el mecanismo que mejor garantiza el pago del exportador.

El contrato de compraventa entre exportador e importador puede hacerse via factura
pro forma, fax o medios electronicos, al momento de la firma de este contrato, se deben

acordar las condiciones que se estipularan como:

- Laclase, tipo y monto de la operacién

- El plazo para embarcar y plazo para presentar en el banco comercial, ademaés, los
documentos exigidos en el acreditado, también se debe considerar el plazo de pago.

- Documentos que deben presentarse, tales como: factura comercial, conocimiento de
embarque (guia aérea o carta de porte), pdliza de seguro cuando la venta sea CIF.

- Otros documentos como: certificado de origen, certificado fitosanitario, certificado
de calidad, lista de embarque, notas de gastos y cualquier otra documentacion de tu
carga, del medio de transporte y del pais de destino.

- Puerto de embarque y puerto de destino (lugar de despacho y lugar de recepcion)

- Ladescripcion de las mercaderias y exigencias del seguro.

- Posibilidad de enviar las mercancias por parcialidades.

- Términos de entrega de las mercancias (FOB, CFR, CIF, etc.)

44



Cobranza Bancaria: Se fundamenta en la mutua confianza entre importador y
exportador (comprador y vendedor). Los bancos comerciales no tienen mas responsabilidad
de seguir las instrucciones de cobro dadas por el exportador (ordenante) al momento de
presentar los documentos de embarque para ser entregados (girador), siempre y cuando este

ultimo cumpla las condiciones preestablecidas.

Cobranza directa: Esta modalidad supone una relacion directa entre exportador e
importador, sin intervencién bancaria, que permita formalizar algin medio o garantia de
pago. Para operar con esa modalidad debe existir un grado de confianza entre el exportador
nacional y el comprador extranjero, ya que en el eventual no pago de la operacién, el
exportador queda en un importante grado de indefension y debera perseguir el cobro a través
de la contratacion de abogados, empresas especializadas, etc.

Pago contado (Anticipado): Esta modalidad implica que el comprador extranjero,
previo al embarque de las mercaderias, efectla el pago de la operacion normalmente a través
de una transferencia bancaria. Solamente cuando el monto de la compraventa ha sido

recepcionada por el exportador, este se realizara en el embarque de las mercaderias.

Documentacion.

Segln SIISEX(2016) se necesitaran los siguientes documentos para exportar:

Documentos emitidos por el exportador
a) Cotizacion
Es el primer paso en toda operacion de compraventa en la cual el vendedor o exportador
sefiala las condiciones bajo las cuales ofrece su producto o servicios, también se le conoce
como Proforma y en algunos casos puede reemplazar a la Factura Proforma. La Cotizacion
debe ser muy precisa y evidenciar la formalidad, se recomienda usar un formato standard y

en caso el cliente no sea hispano hablante, en el idioma de este o en su defecto en inglés.

Debe incluir:
- Numero de Cotizacion
- Nombre del cliente

- Fecha de emision
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- Referencia si la hubiese
- Detalle del producto (nombre comercial en espafiol, inglés u otro): Cantidad,
calidad, volumen, empaque, unidad de venta (o en su defecto la unidad minima
de venta).
- Incoterms 2010
- Moneda
- Forma de Pago
- Vigencia
- Informacion técnica si se requiera
b) Factura Proforma
La Factura Proforma es el documento emitido por el exportador que en algunos casos
reemplazara a la Cotizacion Comercial, ademas es usado cuando existe una relacion fluida
entre comprador y vendedor, se realizan transacciones de los productos detallados en los
documentos de manera recurrente y ya no existen condiciones comerciales a discutir o
revisar. Al igual que la Cotizacion se entiende como una “oferta a firma”, por ello debe ser
muy preciso, tambien es recomendable usar un formato standard y en caso el cliente no sea
hispano hablante, es considerable redactarlo en inglés.
El formato debe incluir claramente la indicacion factura proforma a fin de no
confundirla con la factura comercial. Debe incluir:
- Numero de Cotizacion
- Nombre del cliente
- Fecha de emision
- Referencia si la hubiese
- Detalle del producto (nombre comercial en espafiol, inglés u otro):
- Cantidad, calidad, volumen, empaque, unidad de venta (unidad minima
- deventa).
- Incoterm 2010
- Moneda
- Forma de Pago
- Vigencia

- Informacion técnica si se requiera
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c) Contrato de comprey venta

Es el Pacto o convenio, oral o escrito, entre partes (dos 0 mas personas) que se obligan

sobre materia 0 cosa determinada, y a cuyo cumplimiento pueden ser obligadas, también es

el documento suscrito entre dos 0 més partes que se comprometen legalmente sobre materia

0 cosa determinada.

La elaboracion de un contrato de compraventa internacional de acuerdo a lo

establecido por la Convencion de las Naciones Unidas para Compraventa Internacional de

Mercancias permite:

Tener una estructura formal y estandarizada.

En caso de litigio reduce los plazos y los costos originados por el tiempo utilizado
en definir el proceso legal a seguir.

Transmite al comprador un mensaje de formalidad muy saludable.

En caso de discrepancias permite el inicio de una negociacion sobre una posicion

de equidad para las partes pues nivela la asimetria en la posicion de las partes.

d) Factura Comercial.

Es un documento fundamental de cualquier transaccién comercial y debe prepararla el

exportador, contiene los elementos clave de acuerdo comercial y es probatorio de las

condiciones de un contrato de compraventa.

Consideraciones:

Debe ser detallada indicando con claridad los valores, cantidades y monedas.
Debe incluir el detalle del comprador y el lugar de entrega en caso fuese diferente
a la direccidn del consignatario.

Debe indicar el punto de salida del pais de origen y punto de llegada del pais de
destino, ademas del punto de ingreso.

Se debe indicar la forma y plazo de pago.

Se recomienda que el formato sea en dos idiomas, uno en espafol para efectos
tributarios y un segundo en el idioma del importador, en caso no sea un idioma

habitual para el exportador, en inglés
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e) Ficha Técnica /Material Safety Data Sheet (MSDS)

La ficha técnica es una herramienta con la que cuenta el exportador para informar de
una manera estandarizada y sencilla las caracteristicas técnicas de su producto. Esta
informacion tiene utilidad a nivel comercial y logistico. A nivel comercial informa a los
clientes las caracteristicas de la mercaderia, su composicion y presentacion; a nivel logistico
provee a las empresas proveedoras de servicios de informacién para el transporte (peso,
dimensiones, caracteristicas), el almacenamiento y manipuleo. Es de singular utilidad en
ferias y misiones comerciales.

Debe ser elaborada considerando aspectos comunicacionales, debe ser atractiva a la
vista y de facil lectura, no redundar en informacion y no incluir informacion que no sea
necesaria.

La ficha técnica debe contener:

Identificacion del producto: Nombre comercial, nombre técnico, nombre cientifico

(en el caso de productos de origen vegetal o animal); partidas arancelarias peruanas

y del pais exportador.

- Informacion técnica: Composicion, caracteristicas fisicas y quimicas, densidad.

- Informacion comercial: Presentacion, variedades, usos, empaque, embalaje,
unidades por caja.

- Aspectos arancelarios: Si el producto se acoge a algin TLC,

- La ficha técnica no es un documento estatico; su contenido va modificAndose de

acuerdo a la nueva informacion disponible y se deben elaborar de acuerdo al mercado

al cual se quiere dirigir.

f) Documentos emitidos por agente de aduanas

Declaracion exporta facil

Exportacion con fines Comerciales a Través de un Servicio Postal en el que se van
establecer las pautas para el despacho de exportacion con fines comerciales via servicio
postal, este despacho se realiza con el formato de Declaracidn de Exporta Féacil., este formato
puede ser generado utilizando el Portal Web de la SUNAT, utilizando la clave para
operaciones en linea (SOL), el valor de la mercancia a enviar no podréa exceder USD 7,500
ni los 50 kilogramos de peso por envio. La suma de las medidas de ancha, alto y largo no

debera exceder los 3 metros. Y cada uno de los lados no debera medir méas de 1.5 metros.
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El formato de la Declaracion de Exporta Facil puede amparar uno o mas bultos o
envios y una o mas Guias Postales siempre que estén consignados a un mismo destinatario.

Aquel documento no se requiere la gestion con Agente de Aduanas.

El envio tendré que realizarse utilizando los servicios de SERPOST. Y se tendra que
presentar ante la entidad 04 copias del formato numerado y 01 copia adicional por cada. Para
realizar el envio de productos el exportador debe tener RUC o RUS, todas las declaraciones
deben estar firmadas y acompafadas de la factura o boleta de venta y otros documentos que

se requiera de acuerdo al tipo de producto.

En cada DEF debe comprender lo siguiente:
- Un exportador o consignante
- Un destinatario.
- Un pais de destino.
- Las mercancias, que son objeto de una Unica transaccion;
- Un Unico lugar de entrega.

- Una Unica moneda de transaccion.

g) Documentos emitidos por instituciones
Certificado de origen
Bravo (2009) define que “Es documento exigido por las autoridades aduaneras para
la importacion de productos, por el cual sé que acredita que las mercancias indicadas en €l

son originarias de un determinado pais”. (p. 7)

En el Peru el Certificado de Origen es un documento emitido por la Camara
de Comercio de Lima, la Asociacion de Exportadores ADEX y la Sociedad
Nacional de Industrias en formato aprobado, que detalla el producto y su
perfil; sellado y firmado por el exportador y la entidad oficial autorizada y
registrada para tal fin en el Organo Oficial correspondiente; y tiene una
validez de 180 dias calendario. El certificado de origen se otorga a productos
qgue cumplen con las normas de origen y que se encuentre en la lista del

acuerdo comercial respectivo. (Bravo, 2009, pag. 7)
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Modos de transporte.

Segun Jerez (2014) determina que es de mucha importancia conocer los diferentes
medios de transporte que existen para la distribucion de las mercancias al mercado objetivo
y elegir el méas idoneo para la exportacion. El transporte internacional es el traslado de carga

de un lugar situado en un pais hasta otro lugar situado en un pais distinto.

Modo de
transporte

Ventajas

Desventajas

Maritimo

Aéreo

Terrestre

Multimodal

Capacidad: Tienen un alto
volumen de carga.
Competitividad: Fletes mas bajos
por el alto volumen de carga.
Flexibilidad de carga: Existe
gran variedad de modalidades
disponibles.  Continuidad de
operaciones: El exportador tiene
seguridad a la hora de planificar el
transporte

Rapidez: Genera un buen servicio
en la entrega. Oportuno para
productos perecederos.

Embalaje: No tienen que ser
especializados y son mas livianos.
Inventarios bajos: Por la alta
frecuencia de los viajes

Rapidez: Relativamente rapidos.
Frecuencias: Tienen una
frecuencia estable y regular.
Servicio: Pueden dar el servicio de
puerta a puerta

Logistica: Se tiene un solo
operador logistico para gestionar
todos los gastos operativos y de
traslado

Accesibilidad: Los buques estan
solo disponibles en los puertos y el
exportador generalmente no esta
cerca de ellos.

Embalaje: Debe ser resistente y
duradero, lo cual resulta més
COStos0.

Lentitud: La velocidad de los
buques es muy lenta.

Frecuencia: Es menor, ya que son
lentos y las cargas son grandes
Limites en su capacidad: La
capacidad maxima para naves de
pasajeros es de hasta 35 TM. y 105
TM para cargueros. Costo
unitario: Fletes muy costosos.
Avrticulos peligrosos: Tienen gran
dificultad para ser trasladados por
esta modalidad
Limites: Se
limitrofes.
Riesgos: El riesgo de siniestro,
robo, etc. es mayor a los otros
medios de transporte

Lentitud: Demora en la operacion
ya que el operador multimodal
espera la intervencion de cada
enlace para que la mercancia
llegue a su destino.

limita a paises

Tabla 3Modos de transporte Internacional
Fuente: Jerez (2014). Comercio Internacional.
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Seguro.

Poliza de Seguro

Este documento tiene como fin proteger una mercancia en beneficio de una persona
empresa u organizacion, este documento ampara al beneficiario contra riesgos de transporte
y otros riesgos afiadidos antes y después del viaje. La entidad aseguradora se compromete a
indemnizar al asegurado o beneficiario por un limite de dafios fijado previamente y a cambio

el asegurador debe pagar una prima.

Segln dos modalidades de pdlizas de seguro: pdliza por viaje y pdliza flotante, la
primera asegura la mercancia por los riesgos que puedan ocurrir durante un viaje en concreto,
la segunda asegura la mercancia por un periodo de tiempo determinado, por un nimero no

determinado de viajes.

Este documento debe contener como minimo los siguientes datos:
- Nombre y domicilio de la aseguradora.
- Nombre y domicilio del beneficiario.
- Nombre y domicilio del asegurado.
- Lugares de salida y de llegada o destino.
- Ruta del viaje.
- Descripcién dc los riesgos asegurados.
- Importe que cubre el seguro.
- Descripcion de la mercancia asegurada.

- Primas y gastos del seguro.
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EL EXPORTADOR

'y
Solicita
) Envia el
documento a
COMPANIA ASEGURADORA
Emite
Se envia
POLIZA DE SEGURO
Y
EL IMPORTADOR
Lo entregaa

Figura 2FIlujograma solicitud de seguro.
Fuente : SIISEX (2016)

ADUANA EN EL PAIS DE DESTINO
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Certificaciones.

Certificaciones de exportacion.
Marca Peru
Peru.info (2018) Define que los paises en la actualidad compiten por mejorar su
imagen internacional, en base a lo que hacen y dicen. La Marca Pais se apoya en la
"imagen pais" y lo comunica a través de un simbolo que lo identifica y lo diferencia

de los demas.

¢Porque se debe solicitar la licencia de uso de la Marca Pais Peru?

Permite usar la Marca Pais PerQ es unir al esfuerzo de promocionar el Peru, creando
asi una imagen positiva del pais a nivel nacional e internacional.

Llevar la Marca Peru es:

- Expresa orgullo que promueve al Peru o lo peruano.

- Se afirma de que invierte y se apuesta por el Peru.

- Una responsabilidad de dar lo mejor para impulsar la imagen del Peru.

- Una sefal que nuestra empresa es un ejemplo a seguir.

Beneficios de obtener la licencia de uso

Al usar la Marca Pais Pert y promover la imagen del pais se traerian los siguientes

beneficios:

- Crea un beneficio para todos los peruanos y nuestra economia en general.

- De acuerdo a un reciente estudio realizado a nivel nacional, genera un efecto
positivo en la imagen de la empresa o producto que la lleve.

- El solicitante tendra que ingresar a la base de datos de licenciatarios, y podra
participar, previa una coordinacion, en las distintas actividades de PROMPERU,

programadas para el afio.
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Tipo de licencia de uso puedo solicitar

Se puede acceder a tres tipos generales de uso:

- Uso Corporativo / Institucional: Uso en pagina web, papeleria en general, material
de distribucion gratuita, publicidad referida a la trayectoria de la institucion o a la
prestacion de sus servicios (no productos), local comercial, entre otros.

- En el Uso Institucional: No incluira firmas de correos electronicos, tarjetas de
presentacion y fotochecks, se usard en casos especiales con la autirzacion
PROMPERU.

- Uso en Productos: Uso acompafiando marcas de productos considerados como
peruanos en etiquetas, envases, envoltorios y publicidad referida al producto.

- Uso en Eventos: uso para organizar eventos nacionales o extranjeros que
promocionen el turismo, las exportaciones, las inversiones o la imagen del pais.

Algunos ejemplos son: Ferias, Festivales, Congresos, Seminarios, Talleres.

Procedimiento para solicitar la licencia

- Cuando se utiliza la Marca Pais Perl se debe crear una cuenta de usuario en el
aplicativo “Uso de la MARCA PAIS” ubicado en la pagina oficial www.peru.info

y luego hacer clic en la opcion en “Solicitar el Uso de la Marca”.

- El aplicativo online va permitir al solicitante cual es el tipo de licencia que
requiere elegir, adjuntar los documentos requeridos y explicar las razones por las

cuales desea adquirir la licencia.
- Después de a ver enviado la solicitud a traves del sistema, la Direccion de
Comunicaciones e Imagen Pais procederd a evaluar la solicitud y emitir un

pronunciamiento en un maximo de veinticinco (25) dias calendario.

- No esta permitido recibir documentos o fichas en mesa de partes. Asi lo establece
el Reglamento: el proceso de solicitudes de Licencias sera solamente en linea.
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Recomendaciones:

- Leer anticipadamente el Reglamento.

Contar con los documentos escaneados que debera subir en el aplicativo.

- Que los archivos de los documentos antes mencionados no pesen mas de 2MB.

- Que no permanezca inactivo en su sesion por mas de 20 minutos.

- Que tengan un archivo en Word, como copia de seguridad, de la informacion que va
registrando.

Tiempo limite para el uso de la Marca Pais Pera

La Licencia de uso que ofrece la Marca Pais Per0 tiene una validez de dos afios, desde

la fecha de autorizacién. La vigencia también esta especificada en el Certificado de

Licencia de Uso.

1.4.  Formulacién del problema.

¢De qué manera el E-Commerce ayudara a las exportaciones de la Asociacion de
Artesanas Divino Nifio del Milagro, 2017-2020?

1.5. Justificacion e importancia de estudio.

Esta investigacion tiene como finalidad desarrollar una plataforma sobre E-commerce
con éxito para que de esta manera la Asociacion Divino Nifio del Milagro pueda buscar
nuevas modalidades para negociar sus productos, llegando a ser méas eficaces con los clientes
y generando la confianza con lo cual la asociacion se identifica. Se puede decir que se
pretende estrechar una relacion de negocio-negocio y de negocio-consumidor final,
sosteniendo la vanguardia tecnoldgica y generando futuras exportaciones a favor de la
Asolacion. Poniendo en marcha esta propuesta se considera que abra un desarrollo
econdmico y social en la ciudad de Chiclayo contribuyendo, ademas de incentivar a que la
gran mayoria de Pymes de la region hagan uso de este sistema de negocio que a la larga
obtendran buenos beneficios, ademas también servida de ayuda para los nuevas Empresas y
Asociaciones que haran uso de esta herramienta tan eficiente. En consecuencia, se
beneficiarian todos porque ayudara a incrementar la economia en el Pais y a su vez el PBI
del mismo obteniendo mas recursos para mejorar la calidad de vida de los habitantes que
tanto emergen.
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Por concluir la justificacion, la implementacion de una propuesta de E-Commerce con
éxito, ayudara a buscar nuevas oportunidades para vender productos y asi llegar de un modo
mas eficaz a los clientes actuales y potenciales que no son tarea facil fidelizarlos. De esta
manera se busca posicionar en el mercado nacional e internacional como una de las
Asociaciones que ofrecen productos artesanales a traves de una plataforma virtual.
Asimismo, la implementacién de esta propuesta no solo ayudara a incrementar las ventas de
la Asociacion, También, se podré realizar una compra a través de un sitio web online sin la

necesidad de salir de casa.

1.6. Hipotesis.

El E-Commerce incrementa de manera significativa las exportaciones para la
Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, Ciudad Eten 2017-2020.

1.7. Objetivos
1.7.1 Objetivo general

Proponer una plataforma de E-Commerce para la exportacion de la Asociacién de
Artesanas Divino Nifio del Milagro, Ciudad Eten 2017-2020.

1.7.2 Objetivos especificos
a) Analizar un diagnostico situacional de la Asociacion de Artesanos Divino Nifio
del Milagro, Ciudad Eten 2017-2020.
b) Describir el &ambito de las exportaciones para la Asociacion de Artesanas Divino
Nifio del Milagro, Ciudad Eten 2017-2020.
c) Elaborar una propuesta E-Commerce para mejorar el desarrollo comercial de la
Asociacion Artesanas Divino Nifio del Milagro, Ciudad Eten 2017-2020.
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1. MATERIAL Y METODOS

2.1. Tipo, disefio, método y enfoque de investigacion.

2.1.1. Tipo de investigacion.

Hernandez, Fernandez y Baptipsta (2014) afirma que: “Una investigacion descriptiva
implica especificar y describir las caracteristicas y propiedades de las variables que son

puestas en estudio o de algun fendmeno que sea sometido a analisis” (p.54).

En este caso la investigacion es descriptiva - propositiva porque se busca describir
informacién de las variables en estudio del e-commerce y exportacion, y un analisis
diagnostico situacional de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro de Ciudad
Eten .

2.1.2. Disefio de la investigacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptipsta (2014) el disefio de una investigacion es no
experimental: “Cuando las variables en estudio no se someten a ningun tipo de
manipulacion, es decir se estudian en su contexto natural. Y es de disefio transversal ya que

la informacion es recolectada en un solo momento” (p.67).

Esta investigacion es no experimental, porque no se lleg6é a manipular ninguna de las
variables e-commerce y exportacion en estudio ni existié ningun tipo de estimulo, ademas
los datos fueron recolectados en un momento especifico. Se utilizé el disefio descriptivo

simple siendo su esquema el siguiente:

M —»0 —»P
Donde: T
M = Muestra de estudio: Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro

O = Informacion a recoger: Acerca de las variables en estudio: E.commerce y
exportacion
P = Propuesta: Plataforma de E-Commerce

T= Teoria
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2.1.3. Método de la investigacion.

Deductivo: Segun Cegarra (2012) este método se aplicara con el fin de deducir por medio
del razonamiento logico la informacion que se obtendra respecto a la situacion en que se

desarrollan las variables.

En la presente investigacion este método serd utilizado para analizar las variables E-

commerce y exportacion, lo que permitird fundamentar la validez de la informacion.

Inductivo: Segun Cegarra (2012) este método permite establecer las conclusiones generales
del estudio, luego de haber obtenido los resultados de las variables E-commerce y

exportacion, esto va permitir fundamentar con validez dicha informacién

Analitico: Cegarra (2012) afirma que este método servira para analizar los datos que se
obtendran de la aplicacion de los instrumentos de recoleccién de informacion, que se

obtendré a al haber realizado la entrevista a la especialista.

2.1.4. Enfoque
Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) define que:
La investigacion cuantitativa ofrece la posibilidad de generalizar los
resultados mas ampliamente, otorga el control sobre los fenémenos, asi como
un punto de vista de conteo y las magnitudes de éstos. Asimismo, nos brinda
una gran posibilidad de réplica y un enfoque sobre puntos especificos de tales

fendmenos, ademas de que facilita la comparacién entre estudios similares.
(p. 16)

2.2. Poblacién y muestra.

2.2.1. Poblacién

Hernandez, Fernandez y Baptipsta (2014) afirman que una poblacion es un conjunto
de individuos gque poseen caracteristicas en comun y que son puestos en estudio sobre un

determinado tema de investigacion.
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Para este trabajo investigacion se considerd con 2 poblaciones:
Poblacionl: Todas las personas que conforman la Asociacion de Artesanas Divino
Nifio del Milagro.
Poblacion2: La poblacién que se tendra en cuenta son todos los especialistas en e-

commerce y exportacion en el rubro artesanal de Lambayeque.

2.2.2. Muestra
Arnal, La Torre y Del Rincon (2003) estos autores consideran que “La muestra es el grupo
de procesos rescatados de la poblacion, los mismos que son elegidos por algun sistema de

muestreo”. (p. 38)

Muestra 1: Las 12 socias que conforman la Asociacion de artesanas Divino Nifio del
Milagro.
Muestra 2: Se tomaron en cuenta 2 especializados en E-commerce y 3 especialistas

en la exportacion de artesanias.

Criterio de inclusién

- Se considero como a uno de los a las socias, porque a través de una encuesta que se
realiz6, consideran que una propuesta de e-commerce es favorable para la
Asociacion.

- Por otra parte, se considera de mucha importancia el punto de vista especialistas
con temas de e-commerce y exportacion, porque de esta manera se puede tener una
vision mas clara para desarrollar la investigacion.

Criterios de exclusion

- No se consideraron a las ex socias, ya que no pertenecen a la Asociacion de
Artesanas Divino Nifio del Milagro y por ende ya no se podria obtener informacion.
- También no se considera Asociaciones de artesania que hayan tenido experiencia

exportadora, porque la Asolacion aun no exportara.

2.3. Variables, operacionalizacion
Independiente: E-Commerce

Dependiente: Exportacion
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TECNICAS E
‘ OBJETIVOS INSTRUMENTOS
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEMS DE RECOLECCION
DE DATOS
Elaboracion o!el plan E1 Ecl .
de negocios
. . Disefio y desarrollo E2 Ec2 a, C
Variable Independiente de una tienda virtual ,
E-Commerce Puesta a punto y
Seqtin Castillo v N subida on-line del E3 c
egun Castillo y Navarro Etapas de un sitio
i royecto On-Line 2 . .
(2015) definen que el proy Promocion E4, Ec3 : Técnica: Entrevista,
comercio electronico, es . n nalisi
Ventas en linea E5 ¢ ¢ cggsctjtn)]/e?]tzllms
la cualquier transaccién
que se realiza a través de Logistica E6, Ec4d a Instrumento: Guia de
. . entrevista, cuestionario
un sitio web. Ademas, Posventa E7 C y guia de analisis
consideran que va mas B2C E8. Ec5 a documental
4 Modalidad
alla de la venta de BB E9. Ec6 a
productos o servicios via a
Internet Marketing Branding E10, Ec7
Medios de pago Tipologia de E11l c
medios de pago
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Variable Dependiente
Exportacion

Segun Sulser y Pedroza
(2014) Es el medio mas
comun del que se sirven
las compaiiias para iniciar
actividades

internacionales, lo hacen
para incrementar Sus
ingresos de ventas, para
conseguir economias de
escala en la produccién y
para que pueda
diversificar sus ventas en
el mercado internacional

Analisis de la

Volumen

E12, Ec8

produccion (Produccion)
Tipo de exportacion Exporta facil Ec9
Acondicionamiento de Empaque, I_Envase, E13, Ec10
mercancia Embalaje,
Etiquetado
Incoterms El4
Formas de pago E15
Distribucion Fisica
Internacional Documentacion E16
Modo de E17
Transporte
Seguro E18
Certificaciones de E19

Certificaciones

exportacion

Tabla 4.:Cuadro de operacionalizacion

Elaboracion: Propia
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.

2.4.1 Técnicas
Entrevista

Bernal (2007) considera que:

Es una técnica orientada a establecer contactos directo con las personas que consideres
fuente de informacion a diferencia de la encuesta. Que se cifie a un cuestionario, la
entrevista. Si bien puede soportarse en un cuestionario muy flexible tiene como proposito
de tener informacion mas espontanea y abierta, esta manera puede profundizarse la
informacion de interés para el estudio. (p. 194)
En este proyecto de investigacion la entrevista tuvo como objetivo conocer mas del tema
sobre las variables e-commerce y exportacion, es por ello, se realizé a especialistas de la

Region Lambayeque.

Encuesta

Bernal (2007) determina que “Es una de las técnicas de recoleccion de informacion
mas usadas, a pesar de cada vez pierde mayor credibilidad por el sesgo de las personas
encuestadas” (p. 194)
La encuesta se fundamenta en un cuestionario o0 conjunto de preguntas que se preparan

con el proposito de obtener informacidn de las personas.

Andlisis documental
Bernal (2007) considera que “ES un técnico basado en fichas bibliografica que tiene
como propdsito analizar material impreso. Se usa en elaboracion de marco tedrico del

estudio para una investigacion de calidad”. (p. 194)

Las tecnicas utilizadas fueron las siguientes:

Se aplicaron encuestas , entrevistas y analisis documental las cuales tienen como objeto
de estudio obtener la informacion necesaria, la cual estaba compuesta por un cuestionario
con diferentes alternativas, las misma que fueron elaboradas para que la persona en
evaluacion pueda seleccionar las respuestas adecuada y cuyo principal objetivo es que en
un corto tiempo se puede lograr la reaccion de los individuos debido a que todos los
sujetos de estudio reciben las mismas preguntas en forma ordenada siendo mas facil la

recoleccion de los datos,asi mismo, se elabor6 una guia de entrevista la cual es una técnica
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en la cual entrevistado expresa sus correctos puntos de vista que sirve para recolectar
informacion por medio de una conversacion. Tambien se considero un analisis
documental con el fin de cosiderar documentos que son importantes para que la

investigacion tenga mas credibilidad.

2.4.2 Instrumentos

Guia de entrevista

En esta investigacion se realizd una guia entrevista, el cual se platearon 19
preguntas abiertas en total de las variables E-Commerce y Exportacion, las cuales fueron
dirigidas a especialistas sobre el tema. Ademas, tiene como objetivo conocer sobre los
puntos de vista que tiene los especialistas de la Region Lambayeque referentes a los temas

ya mencionados

Cuestionario

En la presente investigacion también se realiz6 un cuestionario que contenian 10
preguntas cerradas las cuales tenian como alternativa Si/No, dichas preguntas fueron
dirigidas para socias que conforman las Asociacion de Artesanas Divino Nifio del
Milagro de Ciudad Eten, ademas, recolectar informacion con el fin de obtener un
diagnostico situacional con el uso de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino
Nifio de del Milagro

Guia de anélisis documentaria

Se utilizé andlisis documental el cual permitié obtener informacion acerca de los
documentos y certificaciones que se requiere para una exportacion de artesanias, ademas de
obtener informacion de documentos pertenecientes a la Asociacién de Artesanas Divino
Nifio del Milagro de Ciudad Eten.

Validacion

Para validar los instrumentos de recoleccion de datos, se aplico el caso de validez
de contenido y se realizara por juicio de expertos. Dichos expertos fueron: Mg. Francisco
Morales Bermudez, master en Relaciones Internacionales con una experiencia
profesional de 20 afios, quien labora como docente en nuestra Universidad. Lic. César

Ricardo Rocero Salazar, quien tiene el grado académico de MBA con una experiencia
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profesional de 7 afios y labora como docente y coordinador de la escuela de Negocios
Internacionales. Licenciado en Matematicas — Ingeniero Agronomo José Felix Zuloeta
Salazar Master en Ciencias con una experiencia profesional de 25 afios y actualmente
labora como docente en la Universidad Cesar Vallejo y la Universidad Sefior de Sipan.
2.4.3 Validez

Se define en funcidn de la capacidad de un procedimiento de tener como efecto una
respuesta correcta, es decir, el grado en que los resultados de una referida investigacion son

interpretados correctamente.

Jerome y Miller (1987) afirman que hay varios tipos de validez segln sea el momento

en el proceso de investigacion. Es por eso que se consideraron los siguientes:

Validez instrumental: Llamada también validez pragmatica o de criterios, se manifiesta
cuando un procedimiento puede demostrar que las observaciones efectuadas contrastadas

con otras generadas en un procedimiento alternativo pueden considerarse validas

Validez Externa: La observacion persigue esencialmente validez externa, en el sentido de
alcanzar capacidad de aplicacion de los resultados obtenidos a las situaciones conductas que
se querian conocer y sobre las que se quiere incidir. Entendemos que estas situaciones son
diferentes de las de registro y que implican tanto un cierto nimero y tipo de sujetos como
unas determinadas condiciones ambientales. En definitiva: la demanda de la validez externa
apunta a que los resultados obtenidos en las condiciones de registro de la investigacion
inicial, hecha con una muestra y en una constelacion de factores ambientales, sean también

validos en otras condiciones, con otras muestras y otros ambientes

2.4.4 Confiabilidad

Jerome y Miller (1987) considera que el criterio de credibilidad o valor de la verdad,
también denominado como autenticidad, es un requisito importante debido a que permite
evidenciar los fendmenos y las experiencias humanas, tal y como son percibidos por los
sujetos. Se refiere a la aproximacion que los resultados de una investigacion deben tener en
relacion con el fendmeno observado, asi el investigador evita realizar conjeturas a priori
sobre la realidad estudiada. Este criterio se logra cuando los hallazgos son reconocidos como
“reales” o “verdaderos” por las personas que participaron en el estudio, por aquellas que han

servido como informantes clave, y por otros profesionales sensibles a la tematica estudiada.

64



Ademas, esta determinado por la relevancia que tenga el estudio y los aportes que sus

resultados generen en la consecucion o comprobacion de nuevas teorias

2.5 Procedimientos de analisis de datos

Para el andlisis de datos se utilizd herramientas de estadisticas como el SPSS
Statistics 25, asi como el programa Microsoft Excel version 2016, para la tabulacion
correcta, conjuntamente se desarrollé el procesamiento de datos, la cual se elaboraron
graficos y tablas despues se realizo su respectiva interpretacion, asi como se establecio el

nivel de correlacién a través del estadistico en mencidn para contrastar la hipotesis.

2.6 Aspectos éticos.
En esta investigacion se considerd el principio de libertad y responsabilidad ya que
las personas involucradas lo han hecho ejerciendo el uso pleno de su libertad, asumiendo

la responsabilidad de su eleccion.

Tambien se considero el dasarrollo bajo un estricto de reserva y confidencialidad
por parte de los participantes, asi mismo se asumio con compromiso, para que la

informacion que se llego recolectar solo sea objeto de la investigacion.

2.7 Criterios de Rigor cientifico.
Relevancia

Jerome y Miller (1987) define que la relevancia permite evaluar el logro de los
objetivos planteados en el proyecto y da cuenta de si finalmente se obtuvo un mejor
conocimiento del fendmeno o hubo alguna repercusion positiva en el contexto estudiando,
por ejemplo, un cambio en la actividad desarrollada o en las actuaciones de los sujetos
participantes. Este criterio también se refiere a la contribucion con nuevos hallazgos y a la
configuracion de nuevos planteamientos tedricos o conceptuales. Se podria afirmar que la
relevancia ayuda a verificar si dentro de la investigacion hubo correspondencia entre la

justificacion y los resultados que fueron obtenidos en el proceso investigativo.
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I1l.  RESULTADOS

3.1. Tablas y Figuras.

a) Andlisis del diagnostico situacional de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio
del Milagro.

Para este objetivo se analiz6 un diagnostico situacional de la Asociacion de
Artesanas Divino Nifio de del Milagro de Ciudad. Para ello, se lleg6 a encuestar 12
de las socias que conforman dicha asociacién. Las cuales fueron elaboradas un total

de 10 preguntas cerradas dentro de un cuestionario.

1. (Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en implementar un
plan de negocio para un futuro sitio web?

Tabla 5:Elaboracion de un Plan de Negocios

ITEM Respuesta Total Porcentaje
4 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
Encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del
Milagro en implementar un plan de negocio para un futuro
Sitio Web?

= Si = No

Figura 3Elaboracion de un plan de negocios
Elaboracion: Propia

Anélisis:
Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera 100% de ellas estan de si estan de acuerdo en la implementar un plan de
negocio para un futuro sitio web.
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2. ¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos necesarios para
adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para la adquisiciéon de servicios
para un sitio web)?

Tabla 6:Disefio y desarrollo de una tienda virtual.

ITEM Respuesta Total Porcentaje
5 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los
fondos necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos
de membresia para la adquisicién de servicios para un
sitio web)?

= Si = No

Figura 4.Disefo y desarrollo de una tienda virtual.
Elaboracion: Propia

Andlisis:

Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de
tal manera 100% respondieron que la asociacion si cuenta con los fondos necesarios para
adquirir membresia por servicios de un sitio web.
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3. ¢Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un futuro sitio
web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro?

Tabla 7:Promocion.

ITEM Respuesta Total Porcentaje
6 Si 8 67%
No 4 33%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los
fondos necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos
de membresia para la adquisicion de servicios para un
sitio web)?

= Si = No

Figura 5:Promocion.
Elaboracion: Propia
Andlisis:
Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera el 67% si estan de acuerdo en hacer una inversién para promocionar un futuro
sitio web, mientras que 33% de ellas respondieron que no estaban de acuerdo.
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4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla una cadena
logistica adecuada para comercializar sus productos?

Tabla 8:Logistica.

ITEM Respuesta Total Porcentaje
7 Si 10 83%
No 2 17%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del
Milagro desarrolla una cadena logistica adecuada para
comercializar sus productos?

=Si = No

Figura 61 ogistica.
Elaboracion: Propia

Andlisis:

Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de
tal manera el 83% respondieron que la asociacion si realiza la logistica adecuada a la hora
de comercializar sus productos, mientras que el 17% respondieron que no cuentan con
una logistica adecuada.
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5. ¢La Asociacion Divino Nifio del
(Negocio a Negocio)?

Tabla 9:B2B (Business to Business)

Milagro utiliza la modalidad de venta B2B

ITEM Respuesta Total Porcentaje
8 Si 0 0%
No 12 100%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.

Elaboracion: Propia

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la

modalidad de venta B2B (Negocio a Negocio)?

0%

= Si = No

Figura 7B2B (Business to Business)

Elaboracion: Propia

Andélisis:

Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de
tal manera 0% de las socias respondieron que aun no utilizan esta modalidad de venta de

empresa a empresa.
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6. ¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta B2C
(Negocio a consumidor)?

Tabla 10:B2C (Business to consumer)

ITEM Respuesta Total Porcentaje
9 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la
modalidad de venta B2C (Negocio a consumidor)?

0%

= Si = No

Figura 8B2C (Business to consumer)
Elaboracion: Propia

Analisis:
Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera el 100% de las socias respondieron que si utilizan esta modalidad de venta
empresa a consumidor.
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7. ¢Considera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro deberia contar con
una marca para darse a conocer el mercado?

Tabla 11:Marketing

ITEM Respuesta Total Porcentaje
10 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢Considera usted que la Asociacion de Divino Nifio del
Milagro deberia contar con una marca para darse a
conocer el mercado?

0%

= Si = No

Figura 9: Marketing
Elaboracion: Propia

Anélisis:

Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera 100% de las socias respondieron que si estan de acuerdo de contar con una
marca.
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8. ¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con produccion
requerida para poder realizar una exportacion?

Tabla 12:Volumen

ITEM Respuesta Total Porcentaje
11 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢Piensa usted que La Asociacidon Divino Nifio del Milagro
cuenta con produccién requerida para poder realizar una
exportacion?

= Si = No

Figura 10Nolumen
Elaboracion: Propia

Analisis:
Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera 100% de las socias respondieron si cuentan con la produccién necesaria para
una exportacion.
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9. ¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de comercio
exterior con el uso de exporta facil?

Tabla 13:Exporta facil

ITEM Respuesta Total Porcentaje
12 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido
experiencia de comercio exterior con el uso de exporta
facil?

0%

= Si = No

Figura 11.Exporta facil
Elaboracion: Propia

Anélisis:
Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera el 100 % de las socias respondieron que la Asociacion no han tenido
experiencia comercio exterior con el uso del exporta facil.
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10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacién Divino Nifio del Milagro deberian
contar con una presentacion(envase) para su comercializacion?

Tabla 14:Empaque, envase, embalaje y etiquetado.

ITEM Respuesta Total Porcentaje
13 Si 12 100%
No 0 0%
Total de
encuestadas 12 100%

Fuente: Encuesta aplicada a las Socias de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro, mayo 2018.
Elaboracion: Propia

¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino
Nifio del Milagro deberian contar con una
presentacion(envase) para su comercializacion?

= Si = No

Figura 12:Empaque, envase, embalaje y etiquetado
Elaboracion: Propia

Analisis:
Se han encuestado 12 socias de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro, de

tal manera 100% de las socias respondieron que si estan acuerdo con contar con una
presentacion de envase adecuada para que puedan comercializar sus productos.
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B) Identificacion del ambito de las exportaciones para la Asociacion de Artesanas Divino

Nifio del Milagro.

El objetivo de esta entrevista es identificar los requerimientos de una exportacion para la
Asociacion Divino Nifio de del Milagro. Es por ello que se llego entrevistar diferentes
especialistas conocedores del tema E-commerce y Exportacion de la Region

Lambayeque.

Nombre de la entrevista: Javier Macassi Suarez

Especialidad:

Experiencia: 6 afos de experiencia
Centro de trabajo: PROMPERU

Pregunta

Respuesta

Comentario

1. ¢Es necesario contar con un
volumen adecuado en una
exportacién de artesania?

Identificar el volumen de
produccion de la empresa o
organizacién empresarial que
pretende exportar porque de
acuerdo a volumen que ellos
manejan se le puede orientar a
ubicar un potencial comprador.
En este caso en el sector de
artesania o también llamado
articulos de decoracion o regalo
se puede manejar diferentes tipp
de clientes como boutiques y
tiendas especializadas.

Es importante medir capacidad
de volumen de produccion en
una organizacién empresarial a
partir de ello se podré identificar
a que cliente se puede dirigir.

2. ¢(De qué manera influye el
empaque, envase, embalaje Yy
etiquetado en una exportacion?

Con respecto al envase va
ayudar mucho en contribuir a la
venta o la promocién del
producto es una  parte
complementaria que no se debe
desentender que debe ir alineado
con la caracteristica del
producto y que puede ayudar
mucho con la promocion, por
otro lado, el empaque se debe
adaptar de acuerdo al producto.
Generalmente para este tipo de
artesania es paja palma son cajas
de cartén corrugado, bolsa de
aire o Tecnopor para ayudar a
proteger el producto tanto el
envase y embalaje resultan
complementarios al producto
que van a conllevar a
distribucion optima de la futura
exportacion.

El envase no solo va ayudar a
proteger el producto, si no
también va ayudar a su
promocion de ello; es por eso
que no deberia también dejar de
lado las especificaciones las
caracteristicas del producto. Por
otra el empaque siempre debe
estar de acuerdo

3. (Qué IMCOTERMS seria el
adecuado para la exportacion de

artesanias?

Generalmente para que empresa
pueda negociar con un
IMCOTERMS determinado va
tener que analizarse asi mismo,
evaluar su capacidad de
negociacién y de manejo de la
gestién y operacion de comercio
exterior esto va ayudar a

La empresa debe analizarse a si
mismo  para evaluar su
capacidad exportadora de esta
manera podra identificar el
IMCOTERMS adecuado, pero
si la empresa esta iniciando con
las exportaciones es
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identificar el INCOTERMS
adecuado, lo ideal seria exportar
CPT o un CIP que son
IMCOTERMS que manejan el
costo del transporte y del seguro,
pero si la empresa se estd
iniciando en el campo de la
exportacion podria negociar en
EXW.

recomendable
EXW.

negociar  en

4. ;Qué forma de pago es la | No preciso. Es importante determinar el

adecuada para negociar con un momento del pago de la

comprador? mercaderia o servicio. Ese
momento de pago siempre va
tener relacion al embarque y
entrega del bien o servicio.

5. ¢Queé tipo de |Si la empresa es una | En caso de ser una exportacion

documentacion se necesita para
realizar una exportacion de

artesanias?

organizacién se recomienda ser
una persona juridica eso va
conllevar una mayor capacidad
de gestion a nivel empresarial y
se manejaran facturas, mayores
volimenes, ademéas se podra
recuperar algunos impuestos
siendo una persona juridica. El
documento que va acompafar a
una factura es una lista de
empaque (packing list) que se
debe detallar todos los productos
sumo cuidado , ademéds se
incluir junto al envié un
certificado de origen, para que el
importador tenga una
preferencia al momento de pagar
la liquidacién destino del valor

de mayor volumen, se tendran
que manejar facturas ademaés de
ello se debe acompafiar a un
packing list ( lista de empaque),
donde se detallar
cuidadosamente.

por pagar un  producto

importado.
6. ¢Cual seria el transporte | Los 3 transportes son los | Cabe resaltar que el transporte
adecuado para exportar adecuados: yia maritima, | aéreo, maritimo y terrestre son

terrestre 'y aérea porque la | adecuados, pero se debe teneren
artesanias? mercancia va tener el mismo es | cuenta los costos flete y el

decir la carga va manejar de la | tiempo que quieres despachar a

misma manera, va ser cargada, | tu cliente.

pesada. La diferencia va ser en

el precio y en el tiempo en que

quieres atender tu pedido. El

mas adecuado seria el aéreo es

mas accesible, pero genera un

costo mas elevado.
7. ¢Es necesario que la | No es obligatorio, pero si se | Es importante evaluar el tema
mercancia  cuente con  un recomienda, porque uno no tiene | del seguro si para empresa le

seguro para la exportacion?

el control del proceso operativo
de distribucion internacional. es
necesario, pero también te
genera una gestion aparte de un
costo. Es ahi donde la empresa
debe evaluar.

parece rentable adquirir el
seguro a buena hora.
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8. ¢(Qué certificaciones

utilizan para la exportacion de

se

artesania?

No hay una certificacion
especifica para productos como
fibra de paja palma, lo que
generalmente en el comercio
internacional y en el sector de
artesanias se puede valorar
mucho y te da un plus como

En la actualidad no hay
certificaciones de artesanias en
la fibra paja palma, pero es
importante que la empresa
cuente con un certificad fair
trade, esto servira para que la
empresa se dirija a nuevos

organizacion es tener una | mercados
certificacién de comercio justo

(Fair trade),

Tabla 15:Entrevista 1: Especialistas en Exportacion (2018).
Elaboracion: Propia

Nombre de la entrevista: Mirta Fiestas Guerrero

Especialidad: Turismo rural en artesania

Experiencia: 20 afios

Centro de trabajo: Area de Artesania en Gerencia de comercio exterior y turismo
(GERCETUR)

Guia de entrevista

Pregunta Respuesta Comentario
1. ¢Es necesario contar con un | No es necesario, porque | Actualmente el exporta facil es
volumen adecuado en una | actualmente se estd | un mecanismo de comercio

exportacién de artesania?

promoviendo el “Exporta facil”,
el cual esté dirigido a las micro
y pequefias empresas, mediante
el cual se podra acceder a
nuevos mercados
internacionales. Hoy en dia se
puede exportar un peso no
mayor a 40 Kilos.

exterior el cual beneficia a las
micro o pequefias empresas de
esta manera su busca impulsar
las exportaciones y que el
empresario tenga acceso a
nuevos mercados.

2. i(De qué manera influye el
empague, envase,
etiquetado en una exportacion?

embalaje vy

En el caso de envases el
material donde se envuelve la
artesania debe ser ecologico, no
contaminante. Por otro lado, en
el etiquetado debe contener el
nombre de empresa, el lugar de
procedencia, el logo, una pagina
web, correo  electrénico,
localidad de pais y
especificaciones del producto.

Es importante hoy en dia en
tener bien claro los materiales
que se usan para proteger un
producto a la hora de una
exportacién, porque los paises
en actualidad tienen conciencia
en el cuidado del medio
ambiente. En el caso del
etiquetado se puede decir que es
importante  especificar vy
describir el producto para que
de esta manera el comprador
tenga conocimiento de ello.

3. ¢(Qué IMCOTERMS seria el
adecuado para la exportacion de

artesanfas?

No preciso.

Se puede exportar en todos los
IMCOTERMS, pero se debe
tener en cuenta los
responsabilidades que tiene
exportador y el importador.

4. ;Qué forma de pago es la
adecuada para negociar con un
comprador?

La forma de pago que se utiliza
més  frecuencia  es la
transferencia bancaria de esta
manera se puede tener mas
seguridad.

Es importante especificar las
formas pago porque hoy en dia
se puede decir que existen
varios tipos de estafa y dentro
de un contrato de compra y
venta se debe especificar.
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5. ¢{Qué tipo de documentacion
se necesita para realizar una

exportacion de artesanias?

El artesano debe estar contar
con la constancia del DERNA
(Registro nacional de artesania
actualizado), con esa constancia

el artesano ya esta formalizado.

Es transcendental que artesano
cuente con un  registro
formalizacién para que a partir
eso tenga ciertos beneficios de
entidades el estado como el
Ministerio de comercio exterior
y turismo (Mincertum).

6. ¢Cual seria el transporte | El transporte adecuado para la

exportacién de artesanias es via

Definidamente que el
transporte a elegir es via aérea,

utilizan para la exportacion de

artesania?

adecuado para exportar aérea y la entidad que se | como se vaexportar en cantidad
artesanias? encarga hacer dicho envio es | es mejor utilizar ese tipo de
Serpost. De esta manera se | transporte
aprovechara el expo facil.
7. ¢Es necesario que la | No preciso. El seguro es esencial para la
mercancia cuente con un exportacion, pero siemp_re se
debe tener en cuenta si nos
seguro para la exportacion? favorece, ya no que abarca un
costo
8. ¢Qué certificaciones se | No preciso. Se pudo investigar que existe la

Marca  Perq, es para
promocionar al pais a nivel
internacional.

Tabla 16:Entrevista 2: Especialistas en Exportacion (2018).
Elaboracion: Propia

Nombre de la entrevista: Eduardo Elera Hurtado.
Especialidad: Comercio exterior

Experiencia: 24 afios

Centro de trabajo: Area comercio exterior (GERCETUR)

adecuado para poder atender la
demanda, porque la demanda
no es en pequefias cantidades
pequefias, se debe tener bien en
claro los canales de distribucién
a quien se debe dirigir si es un
Broker un mayorista, minorista
0 un mismo consumidor final.

Pregunta Respuesta Comentario

1. ¢Es necesario contar con un | Todo proceso de exportacion o | Es importante contar con
volumen adecuado en una | toda actividad exportadora | volumen considerable para asi
exportacion de artesania? necesita tener un volumen | atender la demanda del

consumidor, asimismo se debe
tener en cuenta los canales de
distribucion de esta forma
ayudara a identificar a que tipo
de canal nos vamos dirigir.

2. ¢De qué manera influye el
empaque, envase, embalaje y
etiquetado en una exportacion?

Son uno de los aspectos que
toda exportacion debe tener, es
importante que se trabaje en un
disefie un empaque adecuado
dependiendo del mercado a
cudl se va dirigir, un ejemplo es
el disefio de un etiquetado
donde se debe analizar el tipo
de idioma, tipo de letra
descripcion del producto.

Hay que tener bien en claro en
modo de presentacion de un
envase, porque de esta manera
va proteger el producto. Y en el
caso del etiquetado se debe
hacer en cuenta una descripcion
precisa del producto y de la
empresa.
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3. (Qué IMCOTERMS seria el
adecuado para la exportacion de

artesanfas?

Es importante una empresa
deba conocer los costos de sus
productos ademas conocer los
costos de la distribucion fisica
internacional a partir de ello se
puede  manejar  cualquier
Incoterms en un proceso de
exportacion siempre y cuando
se manipule el tema de los
costos.

De acuerdo entrevistado se
podido analizar que importante
fijar los costos desde el area de
produccion hasta area logistica,
de esta manera se puede fijar
que tipo de INCOTERMS se
puede utilizar.

4. ;Cual es la forma de pago
adecuada para negociar con
un comprador?

Es necesario utilizar las
instituciones financieras en este
caso lo mas recomendable es la
carta de crédito es una garantia
una vez embarcado el producto
se sobre entiende que a través
de esa carta de crédito se va
hacer efectiva

El entrevistado comenta que
tiene  mucha  importancia
especificar las formas pago que
se hace con el comprador, asi
que de esta manera se puede
evitar cualquier tipo de estafa.

5. ¢Qué tipo de documentacion
se necesita para realizar una

exportacion de artesanias?

Dependiendo del tipo de
exportacién que se tenga que
realizar, por ejemplo, si es una
exportacién en este caso de
artesanias se necesita llenar el
formulario del exporta fécil y
junto a eso se debe incluir una
factura comercial.

La forma mas viable que se
puede exportar artesania es el
exporta facil, porque de esta
manera se minimizan los costos
y riesgos de una exportacion
normal. Es por ello que debe
incluir aprovechar el exporta
facil.

seguro para la exportacion?

6. ¢Cual seria el transporte | El entrevistado comentaque va | Lo mas recomendable es
nder much I i ilizar el ranspor 8r

adecuado para exportar depe_ de mucho del pais | utilizar e transporte aéreo,

destino, si se habla de | como no se va exportar en

artesanias? cantidades pequefias seria por | volimenes mayores se debe

via aérea manejar ese tipo de transporte.

7. ¢Es necesario que la | Toda mercancia deberia tener | Es importante contar con un

. un seguro, no falta algunos | seguro para toda mercancia,
mercancia cuente con un g g g P

incidentes que pueden ocurrir,
siempre va existir ese tipo de
riesgo.

pero esto va depender de la
cantidad que vamos se enviar.
Ademaés, se debe analizar si es
conveniente utilizarlo

8. (Qué certificaciones se
utilizan para la exportacion de

artesania?

No tiene conocimiento

Se pudo investigar que existe la
Marca  Perq, es para
promocionar al pais a nivel
internacional.

Tabla 17Entrevista 3: Especialistas en Exportacion (2018).

Elaboracion: Propia
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¢) Elaboracion de una propuesta E-Commerce para mejorar el desarrollo comercial de la

Asociacion Artesanas Divino Nifio del Milagro

El objetivo de esta entrevista es tomar opiniones sobre una propuesta de E-commerce para
la Asociacion Divino Nifio de del Milagro. Es por ello que se llegd entrevistar diferentes

especialistas conocedores de artesania y comercio exterior.

Nombre del entrevistado: Hans Cosar Soto
Especialidad: Gestor TIC Evolusoft Net

Experiencia: 10 afios

Centro de trabajo: Independiente

Pregunta

Respuesta

Comentario

1. ¢De qué manera ayuda un
plan de negocios para realizar un
proyecto sitio web online?

Es importante porque nos ayuda
a cumplir metas como empresa y
de esta manera ayuda hacer una
carta de presentacion al mundo,
donde puede atraer mas clientes
y a la vez fidelizarlos.

Para desarrollar un sitio web es
necesario contar con un plan
negocio de esta manera ayudara
a cumplir todos los objetivos y
metas a mediano o largo plazo.

2. ¢Como influye disefio y
desarrollo de una tienda virtual
dentro de en un sitio web online?

Existen dos tipos de pagina que
se manejan hoy en dia, si
tenemos un negocio podemos
tener una pagina informativa del
negocio. Pero si se quiere dar un
toque més de profesionalismo es
ahi donde viene la tienda virtual,
de esta manera, ayuda
automatizar procesos validacion
automatica de este modo se esta
ahorrando mano de obra, donde
esto implica un gasto y se
considera que a larga es
compensable, con respecto al
disefio se refiere a como sea vera
la pagina web. Y en desarrollo,
es la experiencia de usuario
mientras mas facil sea entrar ver
el producto comprarlo y que le
llegué a su casa el entrevistado
cree que es mucho mejor.

Es de mucha importancia tener
en cuenta tener como objetivo
crear una pagina profesional
aplicard mecanismos
automaticos de compras de una
manera especializada y el cliente
se sentira mas satisfecho.
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3. ¢Es necesario adquirir un
dominio, hosting en un sitio web
online?

Es fundamental adquirir un
hosting porque de esta manera la
pagina web se visualiza a través
de la red y en otros dispositivos
seran también leidos y en el caso
de dominio es lo que apunta un
servidor el cual esta identificado
por una IP, donde es mas fécil de

identificar el nombre de la
pagina web, sin esos dos
elementos no se podria

desarrollar una pagina web.

El hosting y el dominio es la
estructura y base para desarrollar
un sitio web online, sin esos
mecanismos no se podria
desarrollar un sitio web online.

4, (Cual es la forma puede
promocionar un sitio web
online?

Existen 3 maneras: El trafico
directo (cuando ingresas a la
pagina web de una manera
directa), trafico social (a través
de las redes sociales, trafico
organico (a través optimizacion
de busqueda donde se debe estar
por encima de competencia)

Se puede dar entender que
existen 3 maneras, seria cuestion
de analisis elegir una de ellas, la
cual abarquen menos costos.

5. ¢De qué manera se puede
incrementar las ventas en linea
en un sitio web online?

Cuando el wusuario llega a
concretar una venta primero que
nada el usuario debe tener una
buena experiencia, si una pagina
web te ofrece demasiado
complicaciones el usuario se va
cansar y probable que vaya en
busca de su competencia

Una buena experiencia dentro de
un sitio web online es crucial
porque el usuario va sentirse
satisfecho a la hora de hacer una
compra

6. ¢Cual seria la logistica
adecuada para que los clientes se
sientan satisfechos comprando
en un sitio web online?

Los sitios web manejan el
siguiente proceso: Analisis del
producto, seleccion del producto
y la vez ver sus caracteristicas.
Pero en algunos casos existen
sitios web donde piden que te
registres, en cambio en otros
sitios web no es necesario
Unicamente con tus datos de
correo y una vez que haces el
pago y te envian el producto.

La logistica adecuada es sentir
que web el cliente se va sentir
seguro en la adquisicion de un
producto, después de ello
gestionara el proceso de compra
y se le enviara el producto al
consumidor final.

7. ¢Cree usted que un servicio
posventa es necesario para
fidelizar al cliente en un sitio
web online?

Para comenzar nada mejor que
tener a un cliente satisfecho, el
mismo se va encargar de
recomendarte incluso a traer mas

Cabe mencionar que tiene mucha
importancia la forma de trato que
le damos al cliente, de esta
manera €l se va satisfecho.
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cliente y por lo tanto las ventas
aumentaran, se sacara mas
provecho que utilizar
herramientas como CEO, trafico
de datos. Cuando el cliente se
registra, sus datos quedan
guardados a su vez se le envia un
correo al cliente ofreciéndoles
ofertas, descuentos, de esta
forma se fideliza al cliente.

Ademas, fidelizarlo, el cliente
nos recomendara con un sitio
para la adquisicion de productos.

8. ¢Considera que la modalidad
de venta business to consumer
(Negocio a Consumidor) es
viable en un sitio web online?

Es viable, porque es lo que hace
mayoria de los sitios web, tu
como empresa ofreces tus
servicios a un cliente final.

Se puede que la mayoria sitio
web que tienen una tienda online
utilizan el B2C, es recomendable
utilizar este tipo de modalidad.

9. ¢(Cree usted que la
modalidad de venta business to
business (Negocio a Negocio) es
viable en un sitio web online?

Se considera que, si es viable,
porque si se ofrece un servicio o
un producto més bajo que tu
competencia se esta ganando una
venta.

Hoy en dia es viable, pero se
debe tener un cliente fijo y que
haga un pedido de mayor
volumen de mercaderia. De este
modo se realizando una préxima
exportacion.

10. ¢Considera que el
branding(marca) ayuda de
manera importante para

promocionar productos en un
sitio web online?

Una vez que consigas posicionar
tu marca, los clientes ya te
identifican y saben quién eres.

Siempre es bueno posicionar
marca a partir de eso, se podria
que los clientes pueden
identificar de una manera facil
los productos.

11. ¢ De qué manera facilita usar
una tipologia de medios de pago
en la adquisicion de bienes en un
sitio web online?

La experiencia de usuario es
crucial a la hora de hacer una
compra en internet, eso nos
afecta a todos tanto como
vendedores y consumidores si tu
como empresa te encuentras en
un pais , donde no aceptan un
determinado forma de pago vas a
tener que buscar analizar a la
competencia ,es por eso se debe
tener diferentes medios de pago
no solo quedarse con uno |,
porque la experiencia de usuario
Se mejora , y como experiencia
de usuario se consigue proceso
rapido despacho réapido y la
fidelizacion del cliente por el
hecho que se hace una la manera
mas Optima.

Se debe tener en cuenta tener
diferentes medios pago, los
cuales va facilitar una compra.

Tabla 18Entrevista 1: Especialistas en E-Commerce (2018).

Elaboracion: Propia
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Nombre del entrevistado: Carlos Zavala Gonzales
Especialidad: Ingeniero de sistemas

Experiencia: 3 afos

Centro de trabajo: Universidad Cesar Vallejo

Pregunta

Respuesta

Comentario

1. (De qué manera ayuda un
plan de negocios para realizar un
proyecto sitio web online?

El plan de negocio
implementado en un sitio web,
ayuda a que tu negocio llegue a
mas personas.

En un corto tiempo, reduce el
gasto del recurso humano en
comparaciéon a un negocio en
fisico,

Reduce el tiempo de atencion al
cliente y ayuda a mantener un
mejor control de tu negocio
(stock, cartera de cliente, etc).

Tener un plan de negocio, se va
considerar ciertos factores donde
se va llegar a el producto que
vamos a ofrecer mas personas,
en un corto plazo es muy
recomendado, porque de esta
manera se reducira costos. Los
cuales pueden ser invertidos en
producir mas productos.

2. ¢Como influye disefio y
desarrollo de una tienda virtual
dentro de en un sitio web online?

Una tienda virtual en un sitio
web online es un de los
complementos mas importantes
porque de esta manera das a
conocer tus productos a todos tus
clientes en general, asi como
también le facilitas la modalidad
de compra, no obligandolo a
apersonarse a tu tienda fisica y
optimizando el tiempo de
atencion al cliente.

EL disefio es lo esencial de un
sitio web, de la forma desde
apariencias hasta las opciones de
compra, cuando mas sencilla sea
el uso de la paginas, més facil
sera la modalidad de compra.

3. ¢Es necesario adquirir un
dominio, hosting en un sitio web
online?

Si es necesario, porque en el
Hosting se alojara nuestro
proyecto web y con el dominio
se publicara en la internet para
que se encuentre visible a todos
los clientes sin sectorizar.

Con respecto hosting es un
servicio donde alojara el sitio, y
el dominio es donde se va
conocer dicho sitio web, hay que
considerar que

4. ;De qué manera se puede
promocionar un sitio web
online?

Un sitio web online se puede
promocionar mediante redes
sociales  (Facebook, twitter,
Instagram, etc).

Existen diferentes maneras para
promocionar un sitio web, por
eso existen plataformas las
cuales algunas te cobran, pero
otras son gratis

5. ¢(De qué manera se puede
incrementar las ventas en linea
en un sitio web online?

Implementado  campafias de
publicidad en redes sociales.

Se puede a través de redes
sociales, que es unas fuentes mas
concurridas en la actualidad

6. ¢Cual seria la logistica
adecuada para que los clientes se
sientan satisfechos comprando
en un sitio web online?

El tiempo de respuesta a sus
solicitudes debe de ser el mas
rapido posible, la atencién cl
cliente debe ser las maés
adecuada acompafiandolo en el
transcurso de la iteracion con el
sitio web.

A mas rapida sea la atencién el
cliente sentira en confianza 'y no
sera su Ultima compra la que
realizar.

7. ¢Cree usted que un servicio
posventa es necesario para

El servicio posventa al cliente
ayuda a fidelizar promocionando

Es mucha importancia el
servicio postventa, porque de
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fidelizar al cliente en un sitio
web online?

productos nuevos 0 que estén
acordes a la compra que el
cliente realizo, para que asi siga
interactuando con nuestro sitio
web online.

esta manera se busca fidelizar al
cliente.

8. ¢Considera que la modalidad
de venta business to consumer
(Negocio a Consumidor) es
viable en un sitio web online?

Si es viable, ya que la mayoria de
clientes realiza compras al por
menor.

Se debe aprovechar este tipo de
modalidad, porque es la que me
frecuenta la gente en la
actualidad.

9. ¢Cree usted que la
modalidad de venta business to
business (Negocio a Negocio) es
viable en un sitio web online?

Si es viable, ya que el sitio web
debe de ser orientado a todo tipo
de cliente (consumidor o
negocio).

Debemos tener en cuenta que

mayormente se utiliza la
modalidad negocio a
consumidor, pero por otro lado
no se debe descuidar la
modalidad de venta negocio a
negocio, porque en algun
momento se cerrara  una
negociacion con mayor
volumen.

10. ¢Considera que el
branding(marca) ayuda de
manera importante para

promocionar productos en un
sitio web online?

Es importante ya que el cliente
final siempre se guia por la
marca Yy reputacion de la
empresa.

La marca es de suma
importancia, porque fuera de que
representa la imagen de
empresa, también representa el
prestigio de ella.

11. ¢ De qué manera facilita usar
una tipologia de medios de pago
en la adquisicion de bienes en un
sitio web online?

Mejora la experiencia de cliente
al momento al realizar una
compra, le Dbrindas mas
alternativas y el sitio web y la
fidelizacion del cliente mejora.

Es importante buscar varias
topologia de pagé , ya que esto
facilita la adquisicion de compra
al cliente.

Tabla 19.Entrevista 2: Especialistas en E-Commerce (2018).

Elaboracion: Propia
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3.2. Discusion de resultados.

a) Analizar un diagnostico situacional de la Asociacién de Artesanos Divino Nifio

del Milagro.

En latablal, de acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta aplicada, el 100%
de las 12 socias encuestadas de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro si
estaria de acuerdo en implementar un plan de negocios para un futuro sitio web. Por su
parte Silva y Cabanillas (2017) consideran que desarrollando un sistema de comercio
electrénico business to consumer (B2C), es necesario porque da a conocer usos, habitos
y también preferencias de los clientes que adquieren productos como textiles artesanales,
al realizar un plan de negocios a consumidor ayudara a que la Asociacion de Artesanas

Divino Nifio del Milagro de Ciudad Eten pueda cumplir con sus objetivos y metas.

En latabla 6, con relacién a la pregunta si los encuestados de La Asociacion Divino
Nifio del Milagro utilizan la modalidad de venta B2C (Negocio a consumidor), el 100%
de las 12 encuestadas respondieron que en la actualidad si utilizan este tipo de modalidad,
es por ello, que se pretende potencializar este tipo comercio a través de una plataforma
virtual haciendo un seguimiento frecuente al consumidor y dando a conocer una manera
detallada los productos que ofrece la asociacion; sin embargo, Gémez (2015) considera
que utilizar un portal e-commerce b2c mejoraro la comercializacion de la asociacion arte
milenario muchik en la Ciudad de Trujillo, Como resultados obtuvieron que sus productos
fueron vendidos un 24% después de haber implantado el Portal E-Commerce B2C , ya
que dicho portal pudo reunir en un solo lugar todos los productos de los artesanos
asociados, de esta manera considera que implementando un portal B2C para la Asociacién
de Artesanas Divino Nifio del Milagro de Ciudad Eten daria mucho beneficios , porque

de esta manera se darian a conocer mas sus productos.

En la tabla 8, se obtuvo que el 100% de las encuestadas 12 la Asociacion de
artesanas Divino Nifio del Milagro, considera que si cuentan con la produccion necesaria

para satisfacer la demanda exportadora. Barberan y Fajardo (2013) manifiestan que
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disefiar un Plan Estratégico Exportador hacia el mercado aleman, mediante estrategias
permite lograr el incremento de las exportaciones para la compariia sombreros barberén
CIA.LTDA de manera que el producto ecuatoriano a generardo un mayor desarrollo en
el sector de la Artesania. De tal forma que siempre va ser recomendable utilizar un plan
estrategico exportador para que en este caso la Asociacion de Artesanas Divino Nifio del

Milagro pueda optimizar su gestion exportadora.

b) Describir el ambito de las exportaciones para Asociacion de Artesanas Divino

Nifo del Milagro

En la pregunta 1, realizada al representante Promper( Javier Macassi Suarez
considera que el volumen de produccion de la empresa o organizacion empresarial que se
va exportar debe estar de acuerdo al volumen que se va manejar, a partir de eso se puede
orientarse a ubicar un potencial comprador. En este caso en el sector de artesania o
también llamado articulos de decoracidn o regalo se puede manejan diferentes tipos de
clientes como son los boutiques y tiendas especializadas. Por su parte, Martinez (2013)
define que un anélisis de produccion es uno de los factores mas importantes en el
diagndstico de una empresa que va exportar, especialmente por primera vez, esiempre es
necesario tener claro si la empresa puede 0 no exportar con recursos propios o requiere
cierto capital y, ademas, si su produccion actual puede satisfacer el mercado extranjero,

sin perjudicar el mercado doméstico que ya tenga fidelizado.

En la pregusta 3, Javier Macassi respondio que los 3 transportes son los adecuados:
Via maritima, terrestre y aérea son necesarios, porque la mercancia va tener el mismo
trato, es decir la carga se va manejar de la misma manera, va ser cargada, pesada. La
diferencia va ser en el precio del flete y en el tiempo en que quieres atender tu pedido. El
transporte mas adecuado seria el aéreo puesto que es el mas accesible, ademas, esto
genera un costo mas elevado, asimismo, Jerez (2014) considera que es importante
conocer los diferentes medios de transporte sirven para trasladar las mercancias al

mercado objetivo y elegir el méas idoneo para la exportacion.
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c) Elaborar una propuesta E-Commerce para mejorar el desarrollo comercial de la

Asociacion Artesanas Divino Nifio del Milagro.

En la pregunta 2, el entrevistado Hans Cosar Soto gestor de TIC Evolusoft
respondid que existen dos tipos de pagina que se manejan hoy en dia, el negocio puede
tener una pagina negocio que sea solamente informativa del negocio. Pero si se quiere dar
un togue mas de profesionalismo es ahi donde viene la tienda virtual de esta manera ayuda
automatizar procesos validacion automatica, de esta manera se esta ahorrando mano de
obra donde esto implica un gasto a la larga que es compensable, con el disefio se refiere
a como sea vea la pagina. Y en el desarrollo es la experiencia del usuario mientras mas
facil sea entrar y ver el producto para comprarlo que se lo lleve a su casa es mucho mejor.
A su vez, Adigital (2011) manifiesta cuando un proyecto esta inmerso en su creacion de
una tienda Online, se debera tener muy claro cual su publico objetivo y que se quiere
transmitir, asimismo, se debe buscar sencillez, un buen catdlogo de productos y
contenidos, asi como la basqueda de relaciones con otras Webs para conseguir notoriedad

en Internet.

En la pregunta 7, Hans Cosar expresa que nada mejor que tener un cliente
satisfecho, un cliente satisfecho te va traer incluso mas recomendaciones y por lo tanto
las ventas aumentaran, se sacara mas provecho que utilizar herramientas como CEO,
trafico de datos. Cuando al cliente se registra sus datos quedan guardados a su vez se le
envia un correo al cliente ofreciéndoles ofertas, descuentos de esta forma se fideliza al
cliente. sin embargo, Moncalvo (2010) considera que la fidelizacion de clientes no es la
“finalizacion” del trato con ellos, sino el comienzo mismo del vinculo que se esta
gestando. Retener no es tomarlo es cuidar al cliente y seguir satisfaciéndolo. Es
conveniente sefialar que el costo por contacto, por captacién de clientes, suele ser alto,

por lo tanto, se deberia atraerlo constantemente.
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3.3. Aporte Cientifico.
Propuesta de E-Commerce para la Asociacion Divino Nifio del Milagro.
1. Proyecto y Objetivo

1.1 Idea

Buscar nuevas alternativas de ventas a través de internet utilizando una plataforma
online e implementando una tienda virtual para asi dar a conocer los productos de

Asociacion de Artesanas Divino Nifio del milagro.

1.2 Oportunidad de negocios

- Crecimiento de la demanda

- Falta de competencia en plataformas virtuales de artesania en la
actualidad.

- Encontrar nuevas alternativas de venta a través de una plataforma Online

- Aprovechar el mercado internacional donde se aprecia mas el producto
artesanal

- Dar a conocer productos innovadores hecho de paja palma macora

1.3 Misién y Vision.
Misién
Somos una Asociacién de artesania dedicada a la elaboracion y comercializacion de
diferentes productos hechos a base de paja palma con disefios novedosos. Nuestro
compromiso es potenciar la compra del producto que cumpla con todos los estandares
de calidad para la satisfaccidn de nuestros clientes.
Vision
En el afio 2021 ser una Asociacion de artesania con una tienda virtual reconocida a
nivel nacional e internacional ofreciendo productos hecho a base de paja palma macora
de alta calidad y con una diversidad en disefios innovadores que cumplan con las

expectativas de nuestros clientes.
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Valores

Se consideraron los siguientes valores corporativos dentro de la organizacion:

Atencion al cliente: Garantizar la mejor experiencia de compra.

- Conducta ética: Comportamiento ético y moral.

- Responsabilidad: Cumplir con nuestras obligaciones siendo consecuentes con
nuestras conductas.

- Medio ambiente: respetar siempre el entorno.

- Integridad: Ser transparentes en nuestros actos.

- Pasion: Tener compromiso y ganas en lo que hacemos.

- Calidad: buscar la maxima satisfaccion del cliente.

1.4 Objetivos
Objetivo principal:

En 3 afios posicionarse en el mercado nacional e internacional un de las mejores

plataformas virtual en rubro artesanal.

Objetivos secundarios:
- Crear una tienda virtual donde se puedan apreciar todos los productos de la
Asociacion.
- Crear una modalidad de venta B2C (Empresa a empresa), el cual cuente con un
catalogo en idiomas como el inglés y espafiol
- Generar ganancias economicas anuales.
- En 2 afos llegar a ser competitivos a nivel nacional e internacional.

- En 1 afio llegar a tener una mayor cartera de clientes fidelizados.
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2. E-Commerce en el Pera.

x x x x x x x : x x Las barreras del eCommerce

LLLannnnn: [ —
Lo L A LY | —
1‘;‘;‘;‘;‘;‘&1“:’.‘1‘ il  RE

o 3 3 o 90 30 3 3y oy

x‘x‘x‘x‘x‘x"‘x“x"‘x"l" e s

Costos de envio

Devolucién o cambio 2%
complicados ’

3
Ed

47% 37% 11% 5%

®No usuarios de Internet

B Usuarios de Internet que no tienen intencion de compra online

m Usuarios de Internet con intencion de compra online pero sin comprar en los Ultimos 3 meses Otros
mUsuarios que han comprado por Internet en los ultimos 3 meses

3%

Figura 13: Barreras del E-Commerce
Fuente: GFK Encuestas (2017)

Analisis:
Segun las GKF Encuestas (2017) considera que en el afio 2017, el 5% de usuarios a

comprado en internet, ademas se debe tener en cuenta que el 19% de los usuarios tiene el
temor de que el producto no llegue a destino.

2.1 Consumo de Internet en el pais

Oriente

40%

45% ﬁi‘{“

Centro ‘

47%

Lima
60%
Sur

54%

Figura 74.Consumo de Internet en el Peru

Fuente: GFK Encuestas (2017)
Anélisis:
Segun GFK Encuestas (2017) determina que la Regidn que hace mayor uso del Internet
es Lima con 60%, seguido de Lima centro con el 47% y la Region sur con el 54%.
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2.2 Perfil de los interesados y los compradores:

Comprador en linea.

3 millones
+ de usuarios

(3’'273,732 usuarios peruanos
compran en linea)

S7%
compra desde su
Smartphone

e ;donde compra?

O plataformas de
(\ compra y venta 7 o

tienda del

2 producto o marca
Mejor desarrollada para
comprar por intermet

Mejores ofertas y ‘ z,qué compra? Y

promociones

5
Mayor variedad de productos - 580 4 0
Yo 5 4 %

Mas sencilla y facil de usar mOda electro'nica e
informatica

Figura 15:Perfil del comprador peruano
Fuente: Ipsos Apoyos (2017)
Anélisis:
Segun Ipsos Apoyos (2017) que son 3 millones de usuarios peruanos que compran en

linea donde el 57 % compra desde un smartphone y el 47% hace usdé de medios
electronicos e informética.
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3. Mercado y producto

3.1 El mercado: Publico objetivo, tamafio, y perspectivas de crecimiento

Publico objetivo

La segmentacion en el mercado donde se dirigira nuestros productos sera a un grupo
de personas que disponen de cierto nivel adquisitivo y son independientes en la toma
de decisiones de compra, a la vez que son los mayores consumidores en compras
online. Diferenciaremos dos grupos de personas a los que nos enfocamos. Por una
parte, encontramos un grupo formado por jovenes de los ambos con una edad
comprendida entre los 18 y los 29 afios. Dicho grupo, en general, sigue las tendencias
de productos artesanales innovadores y se preocupa mas por su aspecto para adaptarse
a la sociedad. Ademas, es un grupo que empieza a tener cierto nivel adquisitivo y no
tienen tantos gastos, por lo que disponen de un mayor porcentaje de renta para comprar
en tienda nuestra tienda online. Otro factor importante, son los que mayores compras
online realizan, ya que han crecido con las tecnologias y saben adaptarse a ellas y
utilizarlas. Por otra parte, se encuentra un grupo de personas de ambos sexos que
comprenden entre 30 y 45 afios. Se trata de personas que comienzan a tener gastos mas
importantes, y otro tipo de prioridades. Sin embargo, el gusto por las tendencias del
momento y por los productos artesanales innovadores también esta presente. Disponen
de un nivel adquisitivo y cada vez el nUmero de compradores online de este segmento

es menor. Por el tema que tiene problemas en utilizar la tecnologia.

Estos dos grupos tienen caracteristicas similares: Un gusto productos artesanales e
innovadores y el nivel adquisitivo necesario para comprar. Sin embargo, los gustos no
son los mismos ya que una persona de veintitantos afios prefiere productos con disefios
exclusivos que los de cuarenta. Es por este motivo, por el que segmentamos el mercado

y nos enfocamos de forma diferente en un grupo y en otro.
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3.2 Descripcion de los productos y segmentacion.

MATERIAL Y
Sexo Edad PRODUCTOS | DESCRIPCION VARIEDAD RESISTENCIA
Portadocumentos | Sobre de mano
con disefios
Femenino 18 - 29 Portadocuentos .EXCIUS'VOS € Billetera doble
innovadores y
con excelentes Porta
acabado. documentos
Juego Rosa Hechos de
Juego Girasol material paja
Flores palma a
artesanales con Juego de Flores diferencia de
F , 30-45 Flores la mejor otras materias
emenino ) artesanales variedad en Flores de alcatraz | primas, la paja
rosas, girasoles, palma tienes
flor alcatraz mayor
Juego de rosas durabilidad.
Cartera de
Femenino 18-30 Carteras colores de
cuadros
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Carteras con los
mejores
acabados y
disefios
exclusivos

Cartera blanca
con rayas de
colores

Cartera con Asa
de paja

Cartera de flores
con Asa de
Bambu

Cartera guinda
con flores

Femenino

30-45

Paneras

Paneras con
disefios
exclusivos,
especial para
poner galletas,
bizcochos,
panqueues.

Femenino

18-29

Vinchas

Vinchas con
disefios
innovadoras con
acabados de paja
palma
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Femenino

18-29

Anillos

Anillos con
acabados
coloridos.

Femenino

18-29

Collares

Collares con
acabados de paja
palma.

Hombres

30-45

Sombreros

La mejor calidad
y en sombres.

Hombres

18-30

Billeteras

Billeteras con
disefios
coloridos y con
el mejor acabado

Tabla 20: Descripcion de productos y segmentacion

Elaboracion: Propia
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3.3 Ficha técnica de productos

FLOR ARTESANAL

PARTIDA ARANCELARIA

6702.10.00.00

NOMBRE TECNICO

Flor

NOMBRE COMERCIAL

Flor artesanal a base de paja palma

DESCRIPCION

Flores de diferentes

PRESENTACION

Rojo, azul, amarillo

ZONAS DE PRODUCCION

Ciudad Eten — Chiclayo - Peru

USOS Y APLICACIONES

Adorno para el hogar

MEDIDAS

Alto: 15 cm

Ancho:7 cm

CERTIFICACION

Certificado de origen

Tabla 21.Ficha técnica flor artesanal
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CARTERAS

PARTIDA ARANCELARIA

4202.99.90.00

NOMBRE TECNICO

Cartera con bordado de flores

NOMBRE COMERCIAL

Cartera de palma

DESCRIPCION

Cartera de paja de palma con disefos

exclusivos e innovadores.

PRESENTACION

Crema

ZONAS DE PRODUCCION

Ciudad Eten — Chiclayo - Peru

USOS Y APLICACIONES

Cartera para mujer para guardar

cualquier tipo de accesorio

MEDIDAS

Ancho:22cm
Alto:15cm

Largo:7cm

CERTIFICACION

Certificado de origen

Tabla 22.Ficha técnica Cartera artesanal
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JARRONES

PARTIDA ARANCELARIA

3923.10.90.00

NOMBRE TECNICO

Jarrén

NOMBRE COMERCIAL

Jarrén de paja palma

DESCRIPCION

Jarrones de material de palma de

diferentes colores, hecho a mano.

PRESENTACION

Multicolores

ZONAS DE PRODUCCION

Ciudad Eten — Chiclayo - Peru

USOS Y APLICACIONES

Adorno para poner flores, rosas,
tulipanes

MEDIDAS

Alto: 15cm

Ancho: 5cm

CERTIFICACION

Certificado de origen

Tabla 23Ficha técnica jarron
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4. Promocion

Red Social

Descripcion

NUmero

de dias

Costo

Facebook

Es la red social mas importante por
volumen de usuarios y por su actividad,
por lo que toda marca y tienda de
productos de consumo tiene que estar
presente en ella. Sus usuarios son mas
bien jovenes (generalmente, a partir de
20 afios y hasta 35) pero cada vez los
hay mayores e incluso crios.

El principal problema de Facebook es
que tiene tanto ruido que la Gnica forma
de que a uno le hagan caso es Illamando
mucho la atencion (ideal para
provocadores) o comprando publicidad.
Tampoco es apta para profesionales y
para negocios cuyo cliente es otra
empresa.

7 dias

s/35

14 dias

s/70

28 dias

s/140

Twitter

Twitter es especialmente atractiva para
empresas que quieren comunicar
ofertas periddicas y para profesionales
que quieren captar clientes. De hecho,
me parece el mejor CRM del mundo y
encima en abierto.

Otra razon por la que conviene utilizar
Twitter es por el SEO. Se sabe que
Google la utiliza mucho, por lo que, si
una marca esta utilizando mucho el
marketing de  contenidos, es
fundamental que los difunda a traves de
esta red social y que capte el maximo
namero posible de retweets.

Gratis
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Linkedin

Es una red social solo apta para
profesionales. Su principal problema es
que el indice de uso es relativamente
bajo, pese a los esfuerzos de Linkedin a
través de servicios como los Grupos o
las noticias de Pulse, ademés de las
notificaciones cada vez que alguien
cambia de trabajo o le ascienden (lo
contrario no se suele contar).

. Sea como fuesee, estd especialmente
indicada para negocios B2B (entre
empresas) y, por supuesto, para los que

buscan talento o clientes.

Instagram

Es la red social que més esta creciendo
y donde la gente consigue mas
interaccion en poco tiempo. Lo cierto es
que compartir fotos es mucho mas
sencillo que escribir 140 caracteres, por
lo que Instagram se estd comiendo poco
a poco a Twitter entre el publico mas
femenino y joven. Es fundamental
empezar a experimentar
comercialmente con ella porque su

potencial de crecimiento es enorme.

Gratis

Tabla 24 Promocion por redes sociales
Fuente: Blog Alianzo (2014)
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5. Adquisicion de servicios de sitio web

Servicio

Descripcion del servicio

Precio del plan
anual

Precio de plan
enS/. T.C=3.2

Hosting

Plan profesional

- Hasta 100 GB de
Espacio Total

- Crea hasta 20
Cuentas de Correo

- 5GB
independientes para
cada cuenta **

- Transferencia de
Datos Ilimitada

- Disefio de pagina
principal

- Integracion con la
marca de tu empresa

- Gestién de Grupos

- Libreta de contactos

- Interfaz Amigable

- AntiSPAMy
Antivirus
incorporado

- Firma personal y
Autocontestador

- Gestion de reglas y
filtros

- Chat interno con
capacidad para
enviar y recibir
archivos

- Disponible en varios
idiomas

- iDominio! com

- jAPP para gestionar
tu correo desde tu
movil GRATIS

$34.00

S/.108.8

Dominio

- .com

$15.00

S/.48.00
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Correo

Plan para negocio

- Hasta 100 GB de
Espacio Total

- Crea hasta 20
Cuentas de Correo

- 5CB
independientes para
cada cuenta

- Transferencia de
Datos Ilimitada

- Disefio de pagina
principal

- Integracion con la
marca de tu empresa

- Gestion de Grupos

- Libreta de contactos

- Interfaz Amigable

- AntiSPAMy
Antivirus
incorporado

- Firma personal y
Autocontestador

- Gestion de reglas y
filtros

- Chat interno con
capacidad para
enviar y recibir
archivos

- Disponible en varios
idiomas

- iDominio .com
GRATIS!

- {APP para gestionar
tu correo desde tu
movil GRATIS!

$21.00

S/.67.20

Total por Adquisicion de servicios

Anuales

$62.00

S/.224.00

Tabla 25: Adquisicion de servicios
Fuente: Correo para empresas(2018)
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6. Disefioy desarrollo de una Plataforma Virtual

Inicio
WiX Estds actuaimente en modo vista previa QMo Guardar
7 mwmmmwmmmummmmmm i
_ v
= — 00  ? 70
>
! Tienda Online

Javascri iptvoid)

Productos

Carteras

Figura 16: Inicio de péagina
Fuente: Wix (2018)

Orden Online

e00frE

Carteras 0e cuadros ds colores

Figura 17: Productos a ofrecer

Cartera Blanca con rayas de colores

Cartera Guinda con Flores

Fuente: Wix (2018)

Cartera ds Florss con Asz de Bambu
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Detalle del producto

t L SECURESHOPPING

# Finalizar |2 compra

Finaiizar a compra con. PeyyPal

Figura 19.Gestion de compra
Fuente: Wix (2018)

Haz g o - ( Haza:%?araae \
= Tienda Online 00iPa TN
T Feie | Préximo >
o Carteras de cuadros de
colores
Figura 18: Descripcion del producto
Fuente: Wix (2018)
Gestion de compra
Haz\mlaﬁedelupégi\awebpaﬁeﬂminarlosanunciusdew'm
= Tienda Online Q00?0 1
Finaizat la compra con PeryPail @ Finalizar la compra
Mi carrito (1) Prac Cant Tota
i Carteras de cuadros de colores $/50,00 1 5/5000
Subtotal 5/5000
2 o 51000
Perl
Total $/.60,00

105



Acerca de la Asociacion

© Acercade ASDINIM -

P«SUC'AC[ONI
o)

Figura 20informacion de la Asociacién
Fuente: Wix (2018)

Contacto
Contactos

Pedidos Especiales.

Gmail

a50raw cntaren com

Horario de atenciom

Lnens takade tam - tom

Figura 21Contacto
Fuente: Wix (2018)

e00ir@

@00 ¢ @

106



7. Catélogo Fisico y Virtual

Candlogo

4.
sDINIE

Figura 22: Catslogo Portada
Elaboracion: Propia

RESENA HISTORICA

ey

LSOCICION LE ARTES A4

 DIVING NINO DEL MILAGRO

HISTORICAL REVIEW

The Artisans Association Divino Nino del Milagro is an organization with more than 10 years of

experience in the local market. Founded on July 10, 2007

La Asociacién de Artesanas Divino Nino
del Milagro es una organizacion con mas de
10 anos de experiencia en el mercado
local. Fundada el 10 de julio 2007.

Actualmente estd conformada por 12
mujeres dedicadas a la artesania en la linea
productiva de fibra vegetal como es la paja
Palma. Donde se emplean técnicas
ancestrales con  disefios Unicos e
Innovadores sin perder la esencia oriunda
del pueblo con la cual se identifica.

Currently it is conformed by 12 women dedicated to the crafts in the productive line of vegetable fiber

as it is the straw Palm. Where ancestral technigues are used with unique and innovative designs without

losing the original essence of the town with which it is identified.

Figura 23-Catalogo paginal
Elaboracion: Propia
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VoW

MONEDERO

MEDIA LUNA
(Half Moon Purse)
MEDIDAS (s/ze)
Alto (Hejght): Scm

Largo (widex 12cm

MUJERES
WOMEN

MONEDERO

SOMBRERO

(Purse Hat)
MEDIDAS (5/ze)

Alto (Hejght). secm
Largo (wider 7cm

COD 0010

OVALADO
(oval Purse)
MEDIDAS (5/z&)

DEROS

Largo /wide) 12cm
Monederos a base
de paja palma
con disefnos atractivos.

s
S~

MONEDERO
CON FLOR
(Purse with Flower)

MONEDERO
PURSES
(Round Purses)

MEDIDAS (s/ze) Palm straw purses

Alto (Height): scm with atractive designs.
Largo wide): Scm

MEDIDAS (5/ze)
Alto (Height): Scm
Largo rwide). 9cm

COD 0012 COD 0017

Figura 24.Catalogo pagina3
Elaboracion: Propia

. &) 4

SOBRE DE MANO
(envelope of hand)

MEDIDAS (Size)
Alto (Height): 11cm
Largo (wide). 20cm

——y

MUJERES
WOMEN

SOBRE DE MANO
(envelope of hand)

MEDIDAS (size)
Alto (Height): 11cm
Largo (wide). 20cm

SOBRE DE MANO
(envelope of hana)

: MEDIDAS (s/ize)
Billeteras hechas de paja Alto (Height). 11cm
palma con disedo COD 0006 Largo (wide): 20cm 1
exclusivos e innovadores. 3 COD 0006

SOBRE DE MANO
(envelope of hand)

MEDIDAS (5/z&)
Alto (Height): 11cm
Largo (wice): 20cm

PORTADOCUMENTOS
(Document Holder)

MEDIDAS (s/ze)

Alto (Height): 8cm
Largo (wide):. 11cm

WALLETS 2,

Palm straw wallet (Double Wallet)

made with exclusive and MEDIDAS (5/ze)
innovative designs. Alto (Height). 8cm
Largo (wide): 11cm

COD 0007

Figura 25 Catalogo pagina4
Elaboracion: Propia
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COD 0020

COD 0019

JARIRONES

Jarrones de material de
COD 0021 COD 0022 paja palma con
acabados atractivos.

1TI19R .o

material with attractive
JUNTOS finishes.

Figura 26:Catalogo paginab
Elaboracion: Propia

MUJERES

WOMEN
FLOR GIRASOL
(Flower) sunflower)

COD 0014 COD 0015

FLOR

ARTESANAL % ROSA
Flores hechas con material rose)
de paja palma dandole

un acabado que se asemeje
a las originales. COD 0016

WALLETS

a FLOR

JUEGO
Flower made with palm straw
material giving a finish DE ROSAS ALCATRAZ
that resembles the original. ' (Set of roses) o (Alcatraz
flower)

COD 0017 corggoNs

Figura 27 Catalogo pagina6
Elaboracion: Propia
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IC)

COD 0028

Y <
. 00 TERIA

a@ “#* ff Variedad de accesorios

con disenos exclusivos
para hombre y mujeres.

COD 0030 COD 0071

IMITATION
JEWELRY

Variety of accessories with
exclusive designs for
COD 0072 COD 00%% men ando women.

Figura 28-Catalogo péagina7
Elaboracion: Propia

MUJERES
WOMEN

pAN : » \\ﬁ/
ERAS 7 =

Paneras con disefnos
exclusivos, especial para
poner galletas, bizcocho,
panqueques.

BREAD

BOXES

Bread boxes with
exclusive designs
especially for putting COD 0026
cookies, biscuits

or pankakes.

Figura 29-Catalogo pagina8
Elaboracion: Propia
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MUJERES
WOMEN

CARTERA DE COLORES
DE CUADROS
(Colored Hanabag
Portfolio)

MEDIDAS (s/ize)
Alto (Height): 22cm
Largo (wide): 42cm

CARTERA BLANCA
CON ASA DE PAJA
(white Hanabag
with straw handle)
MEDIDAS (5/ze)
Alto (Height). 35cm
Largo (wide): 25cm

CARTERA DE FLORES

CON ASA DE BAMBU

(flowered handbag
with bamboo handles)

MEDIDAS (5/ze)
Alto (Height) 36cm
Largo (wides 32cm

€OD 0004

CARTERA BLANCA
CON RAYAS DE COLORES
(White Handbag
with colored stripes)

MEDIDAS (5/ze)
Alto (Helghtx 18cm
Largo (wides: 20cm

CAR
TERAS

Carteras a base de paja
palma con disefio
exclusivos e innovadores.

HAND
BAGS

Palm straw handbags
with exclusive and
innovative designs.

CARTERA GUINDA
CON FLORES
(Cherry handbag
with Flowers)
MEDIDAS (size)
Alto (Height): 35cm
Largo (wides. 35cm

Figura 30-Catalogo pagina9
Elaboracion: Propia

NUmeros de contacto
Contact Numbers 978927331 - 979185662

Facebook: Asociacién de Artesanas
Divino nino del milagro.

E-mail: ASDINIMETEN@gmail.com

Asesor Comercial/Trade Advisor

Vladimir Stalin BerrG Zavaleta

Intérprete de Idiomas
Language interpreter

Wendy Lucero Castillo Rojas

Figura 31:.Catalogo contraportada
Elaboracion: Propia



Situacion Financiera

8.1 Costos y Gastos generales

Costos variables

N° | Producto I\/I_a teriales e Unidad Cant'? ad x Produccion x Afio CPStO. Costo Total
iInsumos Afo Unitario
Paja palma 24kg S/ 60.00 | S/ 1,440.00
Materia prima Cierre 120u S/ 1| S/ 60.00
Espuma 36m S/ 5.00| S/ 180.00
1 Carteras Tela 36m 120 S/ 5.00| S/ 180.00
de colores Asa de bambi 240 S/ 8.00| S/ 960.00
INSUMOS A.rgollas redondas 240 S/ 10.00| S/ 1,200.00
Tinte 5 S/ 12.00| S/ 60.00
Sumo de Limon 6kg S/ 6.00| S/ 72.00
Paja palma 24kg S/ 60.00| S/ 1,440.00
Cartera | \1otoria orima Cierre 120 S/ 0.50]| s/ 60.00
o, | blanca Espuma 36m 120 S/ 500/ S/ 180.00
con rayas Tela 36m S/ 5.00| S/ 180.00
de colores Tinte 5 S/ 12.00[S/ 60.00
Insumos —
Sumo de Limon 6kg S/ 6.00| S/ 36.00
Paja palma 24kg S/ 60.00 | S/ 1,440.00
Cartera . . Cierre 120 S/ 0.50| S/ 60.00
5 | blanca Materia prima e ima 36m 120 s/ 5.00] S/ 180.00
con Asa Tela 36m S/ 5.00| S/ 180.00
de paja InSUMas Tintes 5 S/ 12.00| S/ 60.00
Cierres 120 S/ 0.50| s/ 60.00




Argollas redondas 480 S/ 6.00| S/ 72.00

Sumo de Limédn 6kg S/ 6.00| S/ 72.00

Paja palma 24kg S/ 60.00 | S/ 1,440.00

Cartera de | Materia prima Cierre 120 S/ 0.50| S/ 60.00

flores con Espuma 36m S/ 5.00| S/ 180.00

asa Tela 36m 120 S/ 5.00]| S/ 180.00

bambu Asa de bambl 240 S/ 8.00| S/ 960.00

Insumos | Tinte 5 S/ 12.00| S/ 60.00

Sumo de Limén 4Kkg S/ 6.00| S/ 72.00

Paja palma 24Kkg S/ 60.00 | S/ 1,440.00

Cartera | Materia prima Cierre 120 S/ 8.00| S/ 96.00

quinda Espuma 36m 120 S/ 5.00| S/ 60.00

con flores Tela 36m S/ 5.00| S/ 60.00

INSUMOS Tinte _ 5 S/ 12.00| S/ 60.00

Sumo de Limon 4Kkg S/ 6.00| S/ 72.00

Paja palma 18kg S/ 60.00 | S/ 1,080.00

Materia prima Cierre _ 720u S/ 0.30| S/ 216.00

Cono de ilo 5u S/ 4.00| S/ 48.00

Tela 18m S/ 5.00| S/ 90.00

Sobre de Espejos 60 S/ 1.00| S/ 60.00

mano Ganchos de Imén 60 720 s/ 0.50] S/ 60.00
Rollo de Cinta

Insumos | o540 18m S/ 200 ¢, 36.00

Tintes 4 S/ 6.00| g/ 24.00

Sumo de Limoén 2Kg S/ 3.00| S/ 36.00

Billetera Paja palma 12kg S/ 60.00| S/ 720.00

de Materia prima | Cono de ilo 5u 720 S/ 3.00| S/ 15.00

hombre Cierre 720u S/ 0.30| S/ 216.00
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Rollo de Cinta
sesgo 18m S/ 2.00 S/ 36.00
Insumos | Tintes 5 S/ 12.00 | S/ 60.00
Mica 72 S/ 0.70| S/ 50.40
Sumo de Limon 2kg S/ 3.00| S/ 6.00
N Paja palma 10kg S/ 60.00 | s/ 600.00
5 | Juego de Materia prima s lambre 48m 480 s/ 1000 S/ 480.00
Rosas Insumos | Sumo de Limon 2kg S/ 3.00| S/ 6.00
Tinte 5u S/ 12.00| S/ 60.00
Materia prima Paja palma 10kg S/ 60.00 | S/ 600.00
9 Juego de Alambre 48m 480 S/ 10.00 | S/ 480.00
Flores INSUMOS Sumo de Limén 2Kkg S/ 3.00| S/ 6.00
Tinte 5u S/ 12.00| S/ 60.00
Materia prima Paja palma 10kg S/ 60.00| S/ 600.00
7 Juego de Alambre 48m 480 S/ 10.00| S/ 480.00
Girasoles INSUMoS Sumo de Limon 2Kg S/ 3.00| S/ 6.00
Tinte 5u S/ 12.00| s/ 60.00
Materia prima Paja palma 10kg S/ 60.00| S/ 600.00
8 Flores Alambre 48m 480 S/ 10.00| S/ 480.00
alcatraz INSUMOS Sumo de Limon 2kg S/ 3.00] S/ 6.00
Tinte 5u S/ 12.00| S/ 60.00
Total S/ 20,309.40

Elaboracion: Propia
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Tabla 26: Total de productos anual

Produccién Cantidad de productos Anual
Carteras de colores S./120
Cartera blanca con raya de colores S./ 120
Cartera blanca con Asa de paja S./ 120
Cartera con Asa de bambu S./ 120
Cartera guinda con flores S./ 120
Sobre de mano S./ 720
Billeteras S./ 720
Juego de Rosas S./ 480
Juego de Flores S./ 480
Juegos de Girasoles S./ 480
Juego de Alcatraz S./ 480
Total S./ 3960

Elaboracion: Propia

Tabla 27: Mano de obra.

Mano de obra

PRODUCTOS Costo variable unitario Costo de Mano de obra x afio
Carteras de colores S/ 20 S/ 2400
Cartera blanca con raya de colores S/ 20 S/ 2400
Cartera blanca con Asa de paja S/ 20 S/ 2400
Cartera con Asa de bambu S/ 20 S/ 2400
Cartera guinda con flores S/ 20 S/ 2400
Sobre de mano S/12 S/ 8640
Billeteras S/ 8 S/ 5760
Juego de Rosas S/ 25 S/ 12000
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Juego de Flores S/ 25 S/ 12000
Juegos de Girasoles S/ 25 S/ 12000
Juego de Alcatraz S/ 25 S/ 12000

Total de mano de obra S/ 74400

Elaboracion: Propia

Costos Fijos

Tabla 28: Maquinarias y equipos.

Depreciacion

Maquinarias y equipos % Depreciacion Anual Anual Costo
Magquinas de coser 10% 150 S/ 1500
Urdidor 10% 4 S/ 40
Juego de artesanal 10% 6 S/ 60
Cocina 10% 16 S/ 160
Computadora 30% 390 S/ 1300
Total y maquinarias y equipo 566 S/ 3060

Elaboracion: Propia

Tabla 29: Servicios prestados.

xMes Anual
Gas S/ 35.00| S/ 105.00
Luz S/ 20.00 | S/ 240.00
Agua S/ 8.00| S/ 96.00
Internet S/ 20.00 S/ 240.00
Total S/ 681.00

Elaboracion: Propia
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Tabla 30:.Gastos administrativos.

Detalle Mes Anual
Contador (Externo) S/ 120 S/ 1,440
Gastos de pagina S/ 920 S/ 11,040
Total S/ 12,480
Elaboracion: Propia

Tabla 31.:0tros gastos.

Correo para empresa 1 afio S/ 109
Hosting 1 afio S/ 48
Dominio 1 afio S/ 67

Facebook 6 mes S/ 840

6 mes S/ 672

Vendedor Corporativo 1 afio S/ 114,000
Total Gastos de Ventas S/ 115,736

Elaboracion: Propia
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Tabla 32: Precio de venta

Producto Total de Costos Fijos | Total de Costos Variables C.F+C.V Utilidad 30% Precio de venta
Carteras de colores S/ 33.32| S/ 34.60| S/ 87.92 | S/ 26.38 | S/ 114.30
Cartera blanca con raya de colores | S/ 33.32| S/ 16.30| S/ 69.62 | S/ 20.89 | S/ 90.51
Cartera blanca con Asade paja | S/ 33.32| S/ 17.70| S/ 71.02 | S/ 21.31| S/ 92.33
Cartera con Asa de bambu S/ 33.32| S/ 24.60| S/ 7792 | S/ 23.38| S/ 101.30
Cartera guinda con flores S/ 33.32| S/ 13.75| S/ 67.07 | S/ 20.12| S/ 87.19
Sobre de mano S/ 33.32| S/ 2.29| S/ 4761 | S/ 14.28 | S/ 61.90
Billeteras S/ 33.32| S/ 1.53| S/ 42.85 | S/ 12.86 | S/ 55.71
Juego de Rosas S/ 33.32| S/ 2.39| S/ 60.71 | S/ 18.21| S/ 78.92
Juego de Flores S/ 33.32| S/ 2.39| S/ 60.71 | S/ 18.21| S/ 78.92
Juegos de Girasoles S/ 33.32| S/ 2.39| S/ 60.71 | S/ 18.21| S/ 78.92
Juego de Alcatraz S/ 33.32| S/ 2.39| S/ 60.71 | S/ 18.21| S/ 78.92

Elaboracion: Propia
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Tabla 33:Flujo caja econdmico

0 2017 2018 2019 2020
Ingresos S/294,487 S/382,833 S/497,683 S/646,988
Ventas S/294,487 S/382,833 S/497,683 S/646,988
Egresos S/109,310 S/142,104 S/184,735 S/240,155
Infraestructura S/ 10,000
Equipos S/ 3,060
Cambio de Capital de trabajo S/ 10,000 S/ - S/ - S/ - S/

Costos de Produccion S/96,830 S/125,880 S/163,643 S/212,736
Materia Prima S/21,749 S/28,274 S/36,756 S/47,783

Mano de obra Directa S/74,400 S/96,720 S/125,736 S/163,457
Costos Indirectos de Fabricacién S/681 S/885 S/1,151 S/1,496
Gastos Operativos S/12,480 S/16,224 S/21,091 S/27,419
Gastos Administrativos S/12,480 S/16,224 S/21,091 S/27,419

Gastos de Exportacion o Ventas S/0 S/0 S/0 S/0
Flujo de Caja Econ6mico -S/ 23,060  S/185,177 S/240,729 S/312,948 S/406,833

Elaboracion: Propia

Crecimiento
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Tabla 34.Estado de ganancias y Perdidas

2017 2018 2019 2020
Ventas S/294,487  S/382,833  S/497,683  S/646,988
Costo de Venta S/96,830  S/125,880  S/163,643  S/212,736
Utilidad Bruta S/197,657  S/256,953  S/334,040  S/434,251
Gastos Administrativos S/12,480 S/16,224 S/21,091 S/27,419
Gastos de Venta / Exportacion S/115,736  S/150,457  S/195,594  S/254,272
Gastos financieros S/0 S/0 S/0 S/0
Depreciacion S/566 S/566 S/566 S/566
Utilidad antes de la Utilidad S/68,875 S/89,707  S/116,788  S/151,995
Impuesto a la Renta S/20,318 S/26,463 S/34,453 S/44,838
Utilidad Neta S/48,557 S/63,243 S/82,336  S/107,156

Elaboracion: Propia
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Tabla 35Balance general

ACTIVO S/ 71,617 S/ 75,737 S/ 94264 S/ 118,518
A. Corriente S/ 48,557 S/ 63,243 S/ 82,336 S/ 107,156
Cajay Banco S/ 48,557 S/ 63,243 S/ 82,336 S/ 107,156
Existencias S/ - S/ - S/ - S/ -
Cuentas por cobrar S/ - S/ - S/ - S/ -
A. No Corriente S/ 13,060 S/ 12,494 S/ 11,928 S/ 11,362
Infraestructura S/ 10,000 S/ 10,000 S/ 10,000 S/ 10,000
Equipos S/ 3,060 S/ 2,494 S/ 1,928 S/ 1,362
PASIVO S/ - S/ - S/ - S/ -
Deuda Corto Plazo S/ - S/ - S/ - S/ -
Deuda Largo Plazo S/ - S/ - S/ - S/ -
PATRIMONIO S/71,617 S/86,303 S/105,396 S/130,216
Capitales S/23,060 S/23,060 S/23,060 S/23,060
Utilidad Neta S/48,557 S/63,243 S/82,336 S/107,156

Elaboracion: Propia
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Tabla 36: Tire y Vane

0 2017 2018 2019 2020
FCE -S/ S/ S/ S/ S/
Bl 23,060 185,177 240,729 312,948 406,833
TIRE 8
VANE S/. 835,415.9

Valor del Mercado

Elaboracion: Propia

8%
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IV. CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones:

En el capitulo IV se describen las conclusiones después de hacer una extensa investigacion.

En el analisis del diagndstico situacional de la Asociacion de Artesanas Divino Nifio
del Milagro, se pudo determinar que la Asociacién si cuenta con los fondos necesarios para
desarrollar una plataforma virtual, por lo que sera menos complicada la ejecucion del
proyecto, por otra parte se puede apreciar que la Asociacion el 100% de sus ventas
mayormente es por la modalidad B2C (Negocio a Consumidor), por lo que se cree, que hay
mucho por trabajar en la modalidad de venta B2B(Negocio a Negocio), porque actualmente
la Asociacion si cuenta con el volumen de produccion necesaria para satisfacer ese tipo
clientes. Ademas, existe un déficit para utilizar el Exporta Facil, puesto que el 100 % de las
Artesanas tienen desconocimiento sobre el tema, es por ello que se debe concientizar a las
Artesanas en temas exportacion para que ellas mismas puedan utilizar ese tipo de mecanismo

de comercio exterior.

En la identificacion del ambito de las exportaciones para la Asociacion de Artesanas
Divino Nifio del Milagro. Se determina que para exportar es importante contar volumen de
produccién apropiada, porque de esta manera la Asociacion puede orientarse a ubicar un
potencial comprador o manejar diferente tipo de clientes. Ademas, se determina que es
importante utilizar un tipo de envase donde se debe detallar caracteristicas, descripcion del
producto o de la Empresa, esto va ayudar a contribuir a la promocion y venta del producto

que se quiere ofrecer en mercado.

Por concluir en la elaboracion de una propuesta E-Commerce para mejorar el
desarrollo comercial de la Asociacién Artesanas Divino Nifio del Milagro, se puede
determinar que un plan de negocio para el desarrollo de un sitio web online es de mucha
importancia, porque ayuda a cumplir metas y objetivos como Asociacién. Ademas, se
considera que la modalidad de venta B2C es viable, porque la mayoria de plataformas

virtuales en actualidad utilizan ese tipo de modalidad de venta.
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4.2. Recomendaciones:

Teniendo en cuenta los constantes cambios de este mundo globalizado se puede
recomendar a la Asociacién Divino Nifio del Milagro de Ciudad Eten, siendo una de las
Asociaciones que se esta dando a conocer en la Region Lambayeque se le recomienda contar
con un especialista en E-commerce para que asi pueda desarrollar un comercio eléctrico a

través de la red de una manera satisfactoria.

También se le recomienda contar con un especialista en Comercio Exterior, en vista
en que el autor de esta investigacion tiene conocimiento sobre la carrera de negocios
internacionales se le recomienda Asociacion contar con dicho profesional. De esta manera

él se encargara en realizar la Distribucion Fisica Internacional con éxito .
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ANEXOS



Tabla 37Matriz de Consistencia

Anexo 01: Matriz de consistencia

Titulo Problema Objetivos Hipatesis Variables Dimensiones Indicadores Tipo y Disefio Poblacién y
muestra
Objetivo General Elaboracion del plan de
negocios
Proponer una plataforma de E- Etapas de un Disefio y desarrollo
Commerce para la exportacion de _ Variable proyecto On-Line de una tienda virtual Poblaciénl: Todas
la Asociacion de Artesanas independiente Puesta a punto y subida on- las personas  que
T : . line del sitio conforman la
Divino Nifio del Milagro, Ciudad El E EC 5 _ Asociacion de
- -Commerce romocion o
Eten 2017-2020. Commerce A_rtes?jnails | Divino
; 4 . Nifio del Milagro.
¢De qué manera incrementa de Ventas en linea N7
E-COMMERCE el E-Commerce o - manera Cooiica Poblas:l:)_nz.
EXIEOA§¢AIEAION ayudara a las Objetivos especificos significativa g Especialistas en e-
exportacionesde |a)  Analizar un diagndstico las Posventa commerce y
DE LA SO ) Analiz gnostic - exportacion en el
ASOCIACION DE la Asociacion de situacional de la Asociacién exportaciones Modalidad B2C rubro artesanal de
ARTESANAS Avrtesanas de Artesanos Divino Nifio para la B2B . Lambayeque
DIVINO NINO Divino Nifio del del Milagro, Ciudad Eten Asociacién de - - ~ Tipode :
- Marketing Branding investigacion
DEL MILAGRO, Milagro, 2017- 2017-2020. _ Artesanas . —— . 102 Muestra 1: Las 12
CIUDAD ETEN 20207 b)  Describir el ambito de las Divi Nifi Medios de pago Tipologia de medios de descriptiva - ‘ :
i fvino  TIno ago ropositiva socias que
2017- 2020 exportaciones para la del  Milagro pag prop f |
Asociacion de  Artesanas : ' T — contorman a
Divino Nifio del Milagro Ciudad Eten Andlisis de la Volumen (Produccién) Asociacion de
Ciudad Eten 2017-2020. 2017-2020. p?f’“"g"’” s Disefio de la artesanas  Divino
¢) Elaborar una propuesta E- Ipo de Xporta taci investigacion: Nifio del Milagro.
Commerce para mejorar el exportacion No Muestra 2: Se
desarrollo comercial de la o Incoterms experimental. tomaron en cuenta 2
Asociacién Artesanas Divino Variable D'SIt:T]b_UCIOH Formas de pago especializados en E-
isica commerce 'y 3

Nifio del Milagro, Ciudad
Eten 2017-2020.

dependiente:

Exportacion

Internacional

Documentacion

Modo de Transporte

Seguro

Certificaciones

Certificaciones de
exportacion

especialistas en la
exportacion de
artesanias.
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Anexo 02: Guia de Andlisis Documental

‘[$ | UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE NEGOCIOS

INTERNACIONALES

INFORME DE INVESTIGACION

Guia de analisis documental para la “Asociacion de artesanas Divino Nifio
del milagro” de Ciudad Etén.

N° Fuente Documento/ Recurso Fecha

01 Cotizacion

02 http://www.siicex.gob.pe/siicex/documentosp Factura Proforma

03 ortal/770566482rad79695.pdf Contrato de compray venta | 08/05/2018

04 Factura Comercial

06 www.sunat.gob.pe/legislacion/procedim/desp | Declaracién de exporta facil | 02/05/2018

acho/especiales/.../formato-dje.doc
07 http://www.acuerdoscomerciales.gob.pe/imag Certificado de origen
es/stories/eeuu/docs/APC_Peru- 02/05/2018
USA CO__Exportaciones_dePeru_aUSA F
ORMATO.doc

08 Registro de Marca 16/06/2018
Registro de Contribuyente | 16/06/2018
Registro constitucional de la | 16/06/2018

Asociacion de Artesanas
Divino Nifio del Milagro

Tabla 38.Guia de andlisis documental
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COTIZACION

COTIZACION COMERCIAL
Numero:
EXPORTADOR IMPORTADOR

Nombre: Nombre:
Direccion: Direccion:
Teléfono: Teléfono:
Ciudad: Ciudad:
Pais: Pais:
Fecha de Fecha de
Emision: Vencimiento:

Pais , Ciudad de
Incoterm: destino de la

mercancia:
Medio de Direccion de destino
Transporte: de la mercancia:
Moneda: Forma de Pago:
CANTIDAD/N® DE DETALLE DEL

TEMS. RODUCTO VALOR UNITARIO | VALORTOTAL

TOTAL
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PROFORMA COMERCIAL

LOGO DE LA EMPRESA REFERENGA: 0000000
FECHADO de Mes de 20_
NOMBRE DE LA EMPRESA N* CONTRATC:
DIRECCION DE LA EMPRESA
DIRECCION DE LA EMPRESA - TELEFONO
FACTURA PROFORMA
COMPRADOR NOTIFICADO CONSIGNATARIO
COMPRADOR EXTRANERO NOMBRE DEL NOTFICADO NOMERE DEL CONSIGNATARD
DRECCION DEL COMPRADOR DRECCION DEL NOTIFICADO DRECCION DEL CONSIGNATARID
DRECCION DEL COMPRADOR DRECCION DEL NOTIFICADO DRECCION DEL CONSIGNATARID
CANTIDAD DESCRIFTION DE LA MERCADERWA PRECIO UNITARIO CIP TOTAL
VALOR ORIGEN
FLETE
PESO BRUTO BECARO
PESO LOUIDO OTRAS DESPESAS
COND DEL PAGO VALOR TOTAL
ORIGEN PERY ENBALAE MARCA

LOCAL EMBARCUE  Callo, Pard
LOCAL ENTREGA

COND ENTREGA INCOTERM

Ciudad. Paks del Comprador
Adrao ) Marltimo | Terestre
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CONTRATO DE COMPRAVENTA INTERNACIONAL

Conste por el presente documento ] contrato de compraventa intemacienal de mercaderias

que suscriben de wna parte: . . empresa constitinida bajo
lazs leves de la Republica ... .. ... ... debidamente representada por =m
.......................... con Documento de Identidad N° ... domiciliado en
su Oficina pnl:u:lpal ubicade en ..., & quien en adelante se
denominara EL VENDEDOR vy, de otra parte ................. S.A. nscrito en la Partida N®

................... Del Pegistro de Personas Juridicas de la Zona PRegistral N°
..................... . debidamente representado por su Geremte General don

............................ , identificado con DNI W™ ... .. .......... Y sefialando demicilio el
ubicade en Calle ............... WE e . Urbamizaciom ............ , distrite de
................ provincia y departamentn de ......... . Bepiblica del Peri, 2

quien en adelante se denominara EL CDI'\-[E"RADGR, que acuerdan en los siguientes
términos:

GENERALIDADES

CLAUSULA PEIMERA:

1.1,  Las presentes Condiciones Generales se acuerdan en la medida de ser aplicadas
conjuntamente como parte de un Contrato de Compraventa Intemacional entre las
dos partes aqui nominadas.

En caso de discrepancia entre las presentes Condicione: Generales v cualguier ofra
condicién Especifica que se acuerde por las partes en el futoro, prevalecerin las
condiciones especificas.

12, Cuozlguier zifuacién en relacion con este confrato que no hava sido expresa o
mmplicitamente zcordada en su contenido, debera ser gobemada por:

z) La Convencicn de las Naciones Unidas sobre la Compraventa Intemacional de
Productos (Convencidn de Viena de 1920, en adelante referida come CISG, por
aus siglas en Ingles) v,

b}  En aguellas situaciones no cubiertas por la CISG, se tomarad como referencia la
ley del Paiz donde el Vendedor tiene su Ingar usual de negocios.

13, Cualguier referencia que se haga 2 términos del comercio (Como FOB, CIF, EXW,
FCA, etc) estard entendida en relacién con los llamados Incoterms, publicades por
la Camara de Comercio Internacional.

14 Cuozlguier refarenciz que se haga a lz publicacion de 1z Camara de Comercio
Internacional, ze entendera como hecha a su version actual al momento de la
concluzicn del contrato.
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15 Ningmna modificacion hecha a este contrato se considerara valida sin el acuerdo por
escrito enfre las Partes.

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS

CLAUSULA SEGUNDA:

21, Es acordado por las Partes que EL VENDEDOR vendera los siguientes productos:
............................ . ¥ EL COMPRADOR pagara el precio de diches productos
de conformidad con el articulo ..

22, También es acordado que cualquier informacidn relativa a los productes deseritos
anteriormente referente al uso, peso, dimensiones, lustraciones, no tendran efectos
como parte del contrato 2 menos que esté debidamente mencionado en el contrato.

PLAYO DE ENTREGA

CLAUSULA TERECERA:

EL VENDEDOR e compromete a realizar la entrega de periodo de ................ di&s
Iuezo de recibidas las ordenes de compra debidamente firnadas por el comprador.
PRECIO

CLAUSULA CUARTA:

Lasz Partes acuerdan el precio de ... por el envio de los productos de
conformidad con la carta oferta recibida por el comprador en ...................... (fecha).

A menos que e mencione de otra forma por eserito, los precios no ncluyen impuestos,
aranceles, costos de transporte o cualquier otro impuesto.

El precio ofrecido con mayor frecuencia es sobre la base del Incotenms FOB (“Free gn
Board™ si el envio 2 hard por via maritima o FCA ("Free Camier”, transportacidn
principal zin pagar) 1 e hard con otra modalidad de transporte.

CONDICIONES DE PAGO

CLAUSULA QUINTA:

Las Partes han acordado que el pago del precio o de cualgquier ofra suma adecuzda por EL
COMPRADOR a El VENDEDOR. deberd realizarse por pago adelantzdo equivalznte al
CINCUENTA PORCIENTO (30 %) de la centidad debitada precio al embarque de los
productos, v el restante CINCUENTA PORCIENTO (30 %) despues de 15 dias de

recibidos los productos por parte del comprader.

Las cantidades adeudadas serén acreditadas, salvo otra condicion acordada, por medio de
transferencia electrénica a la cuenta del Banco del Vendedor en su pais de origen, v EL

FA
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COMPRADOR considerara haber cumplido con sus obligaciones de pago cuando las
sumag adecuadas hayan sido recibidas por el Banco de EL VENDEDOR v este tenga
acceso inmediato 2 dichos fondos.

INTERES EN CAS0 DE PAGO RETRASADO

CLAUSULA SEXTA:

5iuna de las Partes no paga las sumas de dimero en la fecha acordada, 1a otra Parte tendra
derecho a intereses sobre la suma por el tiempo que debid ocurrir ] page v el tiempe en
que efectivamente se pague, equivalente al UNO POR CIENTO (1 %2) por cada dia de
refrazo, hasta un maximo por cargo de retraso de QUINCE PORCIENTO (13 %) del total
de este contrato.

RETENCION DE DOCUMENTOS

CLAUSULA SEPTIMA:

Las Partes han acordado que los productos deberdn mantenerse como propiedad de EL
VENDEDOR hasta que se haya completado el page del precio por parte de EL
COMPRADOR.

TERMINO CONTRACTUAL DE ENTREGA

CLAUSULA OCTAVA:

Las pavies deberdn incluir &l fips de INCOTERMS acordads.
Sefialands con detalle algunos aspectos que se deba dejar clare, o que decide enfatizar.

Por giemplo, 5i 52 opta por las condiciones de enirega en la fabrica, EXW, er convenicniz
aclarar que &l cosio v la resporsabilidad de cargar la mercancia al vehiculs, corresponds
al comprador.

Huy que recordar que una operacion adicional, irvolucra no solo cosios, como el pago a
cargadores, 5ino tombién conlleva un riesgo infrinseco en coso de dafio de la mercaderia
durante ef proceso de carga,

Aungug las condiciones de INCOTERMS son claras, es recomendable discutir y aclarar
esios detalles, ya gue puede haber desconocimisnio de una de las paries.

RETEASO DE ENVIOS

CLAUSULA NOVENA:

EL COMPEADOR tendrd derecho a reclamar 3 EL VENDEDOER el page de dafios
equivalente al 0.3 % del pracio de los productos por cada semana de retraso, 2 menos que
:2 comumiquen lzz causas de fuerza mavor por parte del EL VENDEDOE z EL
COMPRADOR.
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INCONFORMIDAD CON LOS PRODUCTOS

CLAUSULA DECIMA:

EL COMPRADOR examinard los productos tan pronte como le sea posible nego de
llegados 2 su destino y deberd notificar por escrito 2 EL VENDEDOR cuzlquier
meonformidad con los productos demtro de 15 dias desde la fecha en que EL
COMPRADOR descubra dicha inconformidad v deber probar 2 EL VENDEDOR que
dicha meonformudad con los productos es 1a sola responsabihidad de EL VENDEDOR.

En cualquer caso, EL COMPRADOR no recibird ninguna compensacién por dicha
meonformidad, 21 falla en comunicar al EL VENDEDOER dicha situacion dentro de los 43
dias contados desde el dia de llegada de los productos al destino acordado.

Loz productos se recibirin de conformidad con el Contrato a pesar de discrepancias
menores gue sean usuales en el comercio del producto en particular.

5i dicha inconformidad es notificada por EL COMPRADOR, EL VENDEDOR. debera
tener las siguientes opciones:

a). Feemplazar los productos por preductos sin dafios, sin ningim costo adicional para el
comparador; o.

k). Femtegrar 2 EL. COMPRADOR el precio pagade por los productos sujetos a
mconformidad.

COOQPERACION ENTRE LAS PARTES

CLAUSULA DECIMO PRIMERA:

EL COMPRADOR deberd informar inmediatamente 2 EL VENDEDOR de cualquier
reclamo realizado contra EL COMPRADOR de parte de los clientes o de terceras partes
en relacion con los productos enviados o sobre los derechos de propiedad intelectual
relacionado con estos.

EL VENDEDOR deberd informar inmediatamente 3 EL COMPRADOR de cualquier
reclamo que puedz mvolucrar la responsabilidad de los productos por parte de EL
COMPRADOR.

CASQ FORTUITO DE FUERZA MAYOR

CLAUSULA DECIMO SEGUNDA:

No se gplicard mingin cargo por termmacion ni 2 EL VENDEDOR m a2 EL
COMPRADOR, ni tampoce ninguna de las partes sera responsable, si el prezente acuerdo
z2 ve forzado a cancelarze debido a circunstancias que razonablemente 52 consideren fuera
de control de una de las partes.

La parte afectada por tales circunstancias deberd nofificar immediatamente a la ofra parte.

4
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RESOLUCION DE CONTROVERCIAS

CLAUSULA DECIMO TERCERA:

A menos que se estipule de otra forma por escrito, todas las disputas surgidas en conexidn
con el presente confrato deberan ser finalmente resueltas por la ley de
............................ v seran competencia exclusive de la jurisdiccion de las cortes de
........................... . @ las cuales las partes por este medio nomman excepto que una

parte deseara buscar un procedimiento arbitral en concordancia con las reglas de arbitraje
de . o por uno o mas drbitros nombrados de conformidad con dichas reglas.

ENCABEZADOS

CLAUSULA DECIMO CUARTA:

Los encaberados que contiene este acuerdo se usan solamente como referencia v no
deberan afectar la interpretacion del mismo.

NOTIFICACIONES

CLAUSULA DECIMO QUINTA:

Todas las notificaciones realizadas en base al presente acuerde deberan constar por escrito
v ser debidamente entregadas por comeo certificado, con acuse de recibo, a la direccion de
la otra parte mencionada anteriormente o a cualquier ofra direccion que la parte hava, de
1gual forma, designado por escrito a la ofra parte.

ACUERDO INTEGRAL

CLAUSULA DECIMO SEXTA:
Este acuerdo constituye el entendimiento mtegral entre las partes.

No debera realizarse cambios o modificaciones de cualguiera de los térmmes de este
confrato a menos que sea modificado por escrito v firmado por ambas Partes.

En sefial de conformidad con todos los acuerdos pactados en el presente confrato, las partes

suscriben este documento en la ciudad de ... ,alos ... Dias del mes de
.......... 2012.
“UELVENDEDOR FLCOMPRADOR
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FACTURA COMERCIAL

Tomado del Manual de Documentos de Exportacion de la CCl

FACTURA COMERCIAL

(Nombre y direccion completos del exportador)

FACTURA N°
FECHA
N° de registro del IVA
Facturar a: Expedir a:
Pedido N°
Cantidad Descripcion Precio | Valor total
Unitario

Enviado por:
el:

Firmado:

Fecha:
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FORMATO DE DECLARACION EXPORTA FACIL (DEF)

gﬁg DECLARACION EXPORTA FACIL
Guia Postal; CP-72, EM-1, CN-22, CN-23 20
ExportaFacil ® Codigo de Barras
sepast camomrws | DSE N° Numero de Guia Postal
Aforo: Fecha :
Exportador (remitente) R.U.C. del Exportador
Direccion
D - -
g | Pais Ciudad | Codigo Postal
Persona de Contacto Tell Fax | E-Mail
Importador (destinatario)
p | Direccion
A - -
R | Pais Ciudad | Cédigo Postal
A Persona de Contacto Tel/Fax | E-Mail
DESCRIPCION DE MERCANCIA
N § s o Valor venta / N°y Fec. C. Regimen
SERIE
Subpartida Nacional Descripcion de la Mercancia N° de bulto Cant./TUF de pago Pres. vio Apl.
1
2
3
4
5
Diligencia de Aduanas Total V. Venta. Total. Bulto
Moneda de V. N° Certificado de Origen
Tipo de Cambio
Otros Doc. Adj.
Fecha Hora Total Serie
‘ ‘ Firmay Sello
Instrucciones del Exportador en caso de no efectuarse la entrega Controles sanitarios, fitosanitarios u otras restricciones
[0  Devolver [0 Abandonar O si [ No
Oficina de Origen de SERPOST Entrega en Destino
Fecha: Fecha:
Hora: Hora
Nombre: Nombre:
Cadigo del Expendedor: Documento de Identidad:
Firma Firma

H Persona que Entrega el Envio a SERPOST

Nombre:
N° DNI

Peso Bruto (tarifado)

Valor Total Flete
Firma

Estado Peruano esté facultada a someter los envios postales a control aduanero.
Fecha:

Certifico que la informacién contenida en la presente declaracion es exacta, es decir, que las mercancias declaradas no constituyen objeto peligroso y/ o prohibido por las normas de la Unién Postal
Universal ni por la legislacion interna; sometiéndome en todo caso, a la responsabilidad administrativa, civil, tributaria y/o penal que ubiere lugar, de dichas i a SERPOST S.A.
Asimismo, acepto pagar los gastos resultantes de la ejecucion de las instrucciones impartidas aqui para el caso en que el envio no pueda ser entregado. De otro lado, como duefio o remitente de la
mercancia descrita en esta declaracion, autorizo a SERPOST S.A. para que en mi representacion, participe en el reconocimiento fisico de las mercancias, toda vez que como Administracién Postal del

Firma del Exportador

140



CERTIFICADO DE ORIGEN

United States - Peru Trade Promotion Agreement
CERTIFICATE OF ORNGIN
{Instructions on reverse, according to US-Peru TFA

Implementation instructions)

Acuverdo de Promaocidn Comerdial Perd - Estados Unidos
CERTIFICADD DE ORIGEN
[Instrucciones al reversa, segun instrucciones
para la implementacion del AFC Perd- EE.ULU]

L Imparter’s legal name, address, telephone and @-mail:
Razdn social, direccitn, teléfann v corran electronico dal impartador

2. Exparter’s legal name, address, tebephane and e-mail:
Razdn wacial, direccicn, teléfono ¢ oorren electrinico del sxportasdar:

3. Producer’s legal name, sddress, telephane and e-mail:
Razdn sacial, direccitn, teléfano y corren electrénico del productor:

4, Blanket Period: § Perioda que cubre:
Froom: [/ Desde:

To: f Hastac

5. Description of good: f Descripaidn de la Mercancia:

6. Tariff Claszification: § Clasificacion Arancelaria:

7. Prefarence Critarian: @ Oiterio preferencial:

. Inwaice Number: f Namero de la Factura

9, Country of Origin: / Pais de Origen

| partify that-

- The Information on this document & true and sccurate and | assume
the responsibility For praving such representations. | understand that |
am lable for any Falss statermants or materal cmissions made on ar
in connection with the document;

- | agree to maintain, and present upan reguest, documentation
necessary to support Bhis certification, and toinform, in writing, all
persans to wham the Certificate was given of any changes that could
affact the sccuracy ar validity of this certification;

- The gaods ariginated in the territery of ane or mare of the Parties,
and comply with the origin requirements specified For thase gaods in
the Unibed States-Peru Trade Promotion Sgreement. There has besn
na furtker production or any other oparatian outside the tarritories
of the parties, other than unloading, reloading, ar any ather
pperations necessary to preserce the good, and goods have remained
under cutbomes contral;

- This certification consists of papes, including all attachments.

Yo cartifico que:

- La informacitn contenida en este dacumento es verdadera y exacta y
me hago responsable de comprobar lo aqui declarado. Estoy
ponsciante que soy respansable por cualquier declaracidn falia w
wmisidn hecha en a con relacidn al presente documento;

- M comprameto a Conservar y presentar, en caso de ser reguerida,
e doscumentas necesarios gue respalden el contenido de la presents
certificacion, asi cama & natificar por escrito a todas las personas a
guisnas antregue el presente certificado, de cualquier cambio que
pudiera afectar la exactitud o validez del mismio;

- Las mercancias son eriginarias del territorio de una o ambas Partes y
curnplen con todas los requisitos de arigen gue les san aplicables
canforme al Arverdo de Promacidn Comercial Perd-Cstados Unidos,
M hia habido otro procesamisnte ulkerior o ninguna otra aperacién
Fuera de ks terfitoris de las Partes, con excepcion de la descarga,
recanga o cualguier otra aperackn necesaris pard mantener la
mencancs an buenas condiciones, v las mercancias han permanecido
bajo cantrol aduanerna;

- [sta certificacdn se compane de
ANBRaL.

hajas, incluyendo todos sus

Autharized Signature: § Firma autorizsda:

Crterprises f Emprasa:

Hame: f Mombre:

Title: J Cargo:

Dake: § Fechac Telephane: f Tel&fano:

Fax: J Fax-

11. Remarks: § Ohservaciones:
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FORMATO DE POLIZA DE SEGURO
Tomado del Manual de Documentos de Exportacion de la CCl

Nombre del banco emisor Crédito Numero
Documentario
Irrevocable
Lugar y fecha de emision
Fechay lugar de expiracion
Solicitante Beneficiario
Banco notificador Importe
Embarques Transbordos Crédito disponible
Parciales
Permitidos ( ) Permitidos ( ) ( ) pago a la vista
Prohibidos ( ) Prohibidos ( ) ( ) ala aceptacion
Carga a bordo/despacho/toma a Contra entrega de los documentos que se
Cargo en/de: Detallan:
Para su transporte a: ( )y laletra de cambio del beneficiario a
la
sobre

Documentos que deben presentarse

Los documentos se presentardn en el plazo de............. dias a partir de la fecha de emision
de los documentos de transporte pero dentro del periodo de validez del crédito.

Por la presente expedimos el crédito documentario a su favor, que estd sujeto a las Reglas y
usos uniformes relativos al crédito documentario de la CCI (Revision 1993, Cémara de
Comercio Internacional, Paris, Francia, Publicacion No 500) y nos compromete de
conformidad con esos términos. En los giros librados se indicardn el nimero y la fecha de
crédito y el nombre de nuestro banco. Si se puede disponer del crédito para negociacion,
cada presentacion deberd anotarse en el reverso de la presente notificacién por el banco en
que esté disponible el crédito.

El presente documento se compone de  pégina (s) firmada (s)
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Anexo 03: Documentos de la Asociacion de artesanas Divino Nifio del Milagro
REGISTRO DE MARCA













REGISTRO UNICO DEL CONTRUBUYENTE




ACTA CONSTITUCIONAL DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO
NINO DEL MILAGRO

148



149



150



151



Anexo 04: Validacion de instrumentos

UNIVERSIDAD “SENOR DE SIPAN”
Facultad de Ciencias Empresariales
Escuela Profesional de Negocios Internacionales

: ENTREVISTA
CARTILLA DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO POR
JUICIO DE EXPERTO

1| Nombre del Juez /ro?ra Jolo}or CﬂJW Q
T Profesidn Lee Cowerew o Nojoreay daT
Mayor Grado Académico obtenido i &
13)
Expericacia Profesional (en afos) liow:oj
Institucién donde labora Q(N
Coreo Q1C:

NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION
E-COMMERCE PARA LA EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL MILAGRO,
CIUDAD ETEN 2017- 2020

Autor:  Berréh Zavaleta Viadimir Stalin
Asesor: Jean Michell Carridn Mezones

Instrumento evaluado Entrovista

Objetivo del Instrumento Recoger informacion para el desarrollo de ks investigacion: E-COMMERCE PARA LA
EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL
MILAGRO, CIUDAD ETEN 2017- 2020

I.  COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

E-Commerce A(K) D)
1. ¢De qué manera ayuda un plan de negocios
al realizar un proyecto en un sitio web online?

---------------------------------------------------
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2. ;Cémo influye un disefio y desarrollo de una

tienda virtual dentro de un sitio web online?

AR D()
BUCETRACIAS 1sx:urus s saasiansimssbivaeryayal

3. ;Es necesario adquirir un dominio, hosting AX) D()
en un sitio web online? :

SHUCTENCIAN Uonis oot o oo
4. ;Cudl es la forma adecuada promocionar un A (X) D)
sitio web online? SUCETENOIAS. o rolivnis brieimemimnosmis empenasans
5. ;De qué manera se puede incrementar las A (X D )
ventas en linea dentro de en un sitio web | Sugerencias.............cocvveiveiiieenennnns
oplimeZ | 0 e s e s e
6. ¢(Cual seria la logistica adecuada para que AGQ D()
los clientes se sientan satisfechos comprando |  Sugerencias.............oceueeeeeuneienennn.
enunssitiowebionting? B et s das
7. ;Cree usted que un servicio posventa es A QX B¢ )
necesario para fidelizar al cliente en un sitio | Sugerencias.............cccooeeeiiniiiinaninn.
webionlne? 00 | cansssiaesniees sininesssssr e s e s
8. ;Considera que la modalidad de venta A(X) D()
business to consumer (Negocio a Consumidor) SOPeIencias. ot s ciiia e,
ésviableenunsitio webionline? 0 | cicseensnisicseiiteesestseie s siien
9. ;Cree usted que modalidad de venta A(X) D{ )
business to business (Negocio a Negocio) €s |  Sugerencias.........cceeeevenveuvinneenninnnnn.
viableenunsitiowebohlinE? = 00 P ccaassinsnsotaiassiiseiisseisi iy
10. ;Considera que el branding (marca) ayuda AR D()
de manera importante para promocionar | SUGETENCIas..............coceeeieieiiiiiannn.

productos en un sitio web online?

11. ;De qué manera facilita usar una tipologia
de medios de pago en la adquisicion de bienes

en un sitio web online?

A D()
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Exportacién AX) D()
+ §Fis necesario contar con wn volumen adecuado T AR RSN
mumexmim*m‘.? ----------------
. (D¢ qué manera influye el empaque, envase, A D()
embalaje y etiquetado en una exportacion? N A AR AR
. (Qué IMCOTERMS seria ¢l adecuado para la ADG D()
exportacida de artesanias? T T e SR S
. (Cuéll es la forma de pago adecuada para AX) D()
negociar con un comprador”? SOPRIORCH. ioso i ik anaataunsins annann
. ¢Qué tipo de documentacion se necesita para AX) D()
realizar una exportacion de artesanfas? IO e s wasswinrye
. {Cudl serfa ¢ transporte adecuado para AX) D()
exportar artesanfas? SUPEIMICRS, . o cisiinaasimensnaasiuonsnnansiss
. ¢Es necesario que la mercancia cuente con un AX) D()
seguro para la exportacion? SOMRIRNCING: 54 sseneniansmmmsrnaspmammiss
. JQué certificaciones se utilizan para la AQQ D()
exportacion de artesanka? SUGETeNCIas. ........coiniiins R ik
.................. e Tl e
DNIN® (/7308266

Note: Adicionalmente el Lapeno puede emitie un informe mis detallndo y fusdumentindo que fe e
viduado

canslsencin senkes y clontifies al instrumento ¢
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UNIVERSIDAD “SENOR DE SIPAN”
Facultad de Ciencias Empresariales
Escuela Profesional de Negocios Internacionales

ENTREVISTA

CARTILLA DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO POR
JUICIO DE EXPERTO

1 Nombre del Juez . Z
P 0. e
IS TET

Experiencia Profesional (en aflos) ﬂ

Institucion donde labora ; é i -~ / 2%

= Je

NOMBRE DE PRO INVESTIGACION

E-COMMERCE PARA LA EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NIRO DEL MILAGRO,

CIUDAD ETEN 2017- 2020

Autor:  Berris Zavaleta Viadimir Stalin

Asesor: Jean Michell Carrion Mezones

Instrumento evaluado Entrevista

Objetivo del Instrumento Recoger informacion para el desarrollo de la investigacion: E-COMMERCE PARA LA
EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL
MILAGRO, CIUDAD ETEN 2017- 2020

I.  COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

E-Commerce A(K) D()

1. ¢De qué manera ayuda un plan de negocios y
al realizar un proyecio en un sitio web online? S ORETRIIING 052 o7 vzennsessonemnyays ey

...................................................
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2. ;C6émo influye un disefio y desarrollo de una AN D{ )
tienda virtual dentro de un sitio web online? SUPCTENCIAS v sviisvise i pastsims s GG tis
3. ;Es necesario adquirir un dominio, hosting A(X) D()
en un sitio web online? S .

HTETEHEIAS: sooinun doumersansssseh coninasan
4. ;Cudl es la forma adecuada promocionar un A (X) D()
sitio web online? SULETENtIAs. . ovessmismmvomoitasiissss
5. ¢De qué manera se puede incrementar las A X D )
ventas en linea dentro de en un sitio web | Sugerencias..............ccoveeveeiiiiiiiennens

online?

6. ;Cuél seria la logistica adecuada para que

A D()

los clientes se sientan satisfechos comprando | Sugerencias............coeevvciveniiiennnenan.
enunsitiowebonline? 00 | cimssscscasisiesssicteiiaiieien
7. ¢Cree usted que un servicio posventa es AQX) D()
necesario para fidelizar al cliente en un sitio | Sugerencias............ccoeeeeeviiiiiiiinnie.
webionlme? 000 diaieessisesstsibietin it i e
8. (Considera que la modalidad de venta A(X) D()
business to consumer (Negocio a Consumidor) |  Sugerencias...........cceeevvueveiiveennneenne.
esvisbleenun sitorwebionline? 00l ccsiassaimisiensissesesss s sy
9. ;(Cree usted que modalidad de venta AX) D()
business to business (Negocio a Negocio) €s | Sugerencias............covevvvivuniernnnnnnnn.
viable enun'sitio webionline? =00 [ cssosasisesanssvsisissessiisessisasessisig
10. ;Considera que el branding (marca) ayuda A D()
de manera importante para promocionar |  SUZETeNCIas.............ceeeereiiieeriiniinaens
productosenun sitio'webonline? 0 | cmmeeumnmossisteaaninresieanaes
11. ;De qué manera facilita usar una tipologia A Bi( )
de medios de pago en la adquisicion de bienes SUPETENCIAS. s tsailsisisssmasanwsanssosioibusies

en un sitio web online?
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Exportacién
. ¢ Es necesario contar con un volumen adecuado

¢n una exportacion de artesania?

...................................................

. ¢De qué manera influye el empaque, envase,
embalaje y etiquetado en una exportacion?

---------------------------------------------------

. (Qué IMCOTERMS serin ¢l adecuado para la
exportacion de artesanias?

---------------------------------------------------

. (Cudl es la forma de pago adecuada para
negociar con un comprador?

...................................................

. (Qué tipo de documentacion se necesita para
realizar una exportacion de artesanias?

---------------------------------------------------

. (Culll serfa el transporte adecuado para
exportar artesanias?

--------------------------------------------------

. ¢Es necesario que la mercancia cuente con un
seguro para la exportacion?

---------------------------------------------------

. JQué certificaciones se utilizan para la
exportacion de artesania?

...................................................

--------------------

EXPERO
wfﬁmf/

Nota: Adicionalmente ¢l Experto pucde emitir ua informe mds detallado y fendamentado que & de

consistencla técnica y cietifica al instrumento evaluado
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UNIVERSIDAD “SENOR DE SIPAN"
Facultad de Ciencias Empresariales
Escuela Profesional de Negocios Internacionales

ENTREVISTA
C DE VALIDACION DEL ARIO POR
JUICIO DE EXPERTO
] ZU0ETA NLAZAR José Fecix
2 Profesién ; . :
LicewuAty KATemA T — Lageniedo Perd ug.
e MAEsTR0 EV (E WV Ups.
Experiencin Profesional (en aos) 25 MOS :
e cinll

NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION
E-COMMERCE PARA LA EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL MILAGRO,
CIUDAD ETEN 2017- 2020 \

Autor:  Berrdt Zavaleta Viadimir Stalia
Asesor: Jean Michell Carrion Meznaes

Instrumento evaluado Entrevista

Objetivo del Instrumento Recoger informacion para el desurollo de la investigacion: E-COMMERCE PARA LA
EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NIRO DEL
MILAGRO, CIUDAD ETEN 2017- 2020

I.  COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

E-Commerce . AX) D()
1. ¢De qué mancra ayuda un ?l."" de T SUGEIENCIBS. .o icvvvrviinns PR AUy
al realizar un proyecto en un sitio web online?

---------------------------------------------------
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2. ;Cémo influye un disefio y desarrollo de una AR D )
tienda virtual dentro de un sitio web online? SUPCTENCIAS e uniiivcen bastmivs s St
3. ;Es necesario adquirir un dominio, hosting AX) D()
en un sitio web online? :

SUPETENCIAS: 1 nninvnweiitwosnsssuiisnsieasias
4. ;Cuél es la forma adecuada promocionar un A(X) D()
sitio web online? SHSETEHCIAN. <uvssisnymstoiiaesiisss
5. ;De qué manera se puede incrementar las AN D)
ventas en linea dentro de en un sitio web| Sugerencias..........cc..ccoveereiiiineiinnees

online?

6. (Cudl serfa la logistica adecuada para que

AGQ D()

los clientes se sientan satisfechos comprando |  Sugerencias...........c.oeuuueeeeeriniininnnan.
enamsitiowsbonline? 000 I cnasesaussssaaisanitiiiae
7. ;Cree usted que un servicio posventa es AQX) D()
necesario para fidelizar al cliente en un sitio |  Sugerencias...............ccceeeeeieniiiinnnnn.
webionhime? 0000 b deatsesnsehersieestasstis b atarers i 100
8. (Considera que la modalidad de venta A(X) D()
business to consumer (Negocio a Consumidor) | Sugerencias............ceeeveveniiriiinnneennns
esvigbleenun sitiorwebionline? 00 | cciicmmassssimessisnens st sessssssepsses
9. ;Cree usted que modalidad de venta A(X) B( )
business to business (Negocio a Negocio) €s |  Sugerencias..............eeveveererierenrnnnnn.
viablegnun'sitiowebonhing? = =0 [ Lwenssmssssssnmasssesseniesis
10. ;Considera que el branding (marca) ayuda A(XQ D )
de manera importante para promocionar |  SUGETENCIAS..............cevieeiereererrianinn
productos en un sitio'weboniline? I cmssesumnicsiisiieeipesiesasn s
11. ¢De qué manera facilita usar una tipologia AR Dy
de medios de pago en la adquisicion de bienes SUTCTENCIAS: .~ sl cssnusuuniisnsmmisimues

en un sitio web online?
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Exportacién AR D()
+ ¢k necesario contar con un volumen adecuado SUTCOCIN. (i i as sk smssnatnasammns
mm“ma‘*m? ---------------------------------------------------
. ¢De qué manera influye el empaque, envase, A D()
embalaje y etiquetado en una exportacion? SOOI 21555555050 e comsbr i BiRas RS
. (Qué IMCOTERMS seria ¢l adecuado para la A0 D()
expoctacida de riesanias? R R S
. {Cudl es la forma de pago adecuada para AK) D()
negociar con un comprador? SUBETCACHAS. ..1vveiuiassvesisinsinasinsnissanas
. {Qué tipo de documentacion se necesita para AX) D()
realizar una exportacion de artesanias? SOOI (i ccovhaisansivessshisdointines
. Cudl serfa el transporte adecuado para AX) D()
exportar artesanias? SUGEICHCIAS. o.vcusssaassssasnassoprassnssansans
. (Es necesario que la mercancia cuente con un AX) D()
seguro para la exportacion? SOGOCHS. . ooornsesamsasmresnusasiyarpsisss
. 1Qué centificaciones s utilizan pern la AQO D()
exportacion de artesanfa? SUBEICHNCINS. .....coceassrsnsnaasasssansssasny

---------------------------------------------------

------------------------

FIRMA JUEZ EXPERO
DNIN®/752 754G

Nota: Adicionalmente ¢l Experto puede emitir un informe mds detallado y fundamentado que le de

consistencia téenica v cientifica al instrumento evaluado
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FL> v -» UNIVERSIDAD “SENOR DE SIPAN”
= > Facultad de Ciencias Empresariales

&~ Escuela Profesional de Negocios Internacionales

Vigs W&
et

¢
S

Y
€,

CARTILLA DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO POR
JUICIO DE EXPERTO

A S ut S e

1 Nombre del Juez

7

2 Profesion v i
i A2l

Mayor Grado Académico obtenido
: DA C /R
xperiencia Profesional (en afios)
H0
Institucién donde labora =2 N
yaive Lvdod Sezer e Jik
Cargo
/,

NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION
E-COMMERCE PARA LA EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL MILAGRO,

CIUDAD ETEN 2017- 2020

Autor: Berri Zavaleta Vladimir Stalin

Asesor: Jean Michell Carrion Mezones

Instrumento evaluado Cuestionario

Objetivo del Instrumento Recoger informacién para el desarrollo de la investigacion: EFCOMMERCE PARA LA
EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL
MILAGRO, CIUDAD ETEN 2017- 2020

L COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFiCAS

E-Commerce AN D )
1. ¢(Estaria de acuerdo La Asociacién Divino 4
Nifio del Milagro en implementar un plan de
negocio para un futuro sitio web? | e

SUPCIRNCIAS, - ssosisosiio s ssnsseresvesessns
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2. ¢La Asociacién Divino Nifio del Milagro

A D()
cuenta con los fondos necesarios para adquirir S :
o : ¥ UGETENCIAS cx scvses sinesvssiosss st visesianies
dominio, hosting (pagos de membresia para la
adquisicién de servicios para un sitio web)? | ...cceeeeeeieeeiiiiiiiiiiill.
Si( ) No( )
3. ¢ Estaria de acuerdo hacer una inversién con AN D()
el fin de promocionar un futuro sitio web en Sugereneins
beneficio de La Asociacion Divino Nifio del | = ° rtriiiiiiiiisssseeseseseseenenaen
Milagro? % 1L T SR S B ol e i st MU
Si( ) No( )
4. ;Considera usted que la Asociacién Divino AN D( )
Nifio del Milagro desarrolla una cadena Sgerimciis
logistica adecuada para comercializar sus| SUECTORCIS..cooiiiiiii,
productos? .............................
Si( ) No( )
5. ¢(La Asociacion Divino Nifio del Milagro AN D ()
utiliza la modalidad de venta B2B (Negocio a S :
: SULEIENCIAS: . oo consistetrnavotiass it
Negocio)?
Si( ) NolL), O el
6. ;La Asociacion Divino Nifio del Milagro AY) D)
uilica 1? modalidad de venta BAC (Negocia o Sugerencias...' .................................
consumidor)?
Si( ) No() e
7. {Considera usted que La Asociacién Divino A()() D)
Nifio del Milagro deberia contar con una marca S .
UZeTEneIaser se=le. e Y
para darse a conocer el mercado?
Si() NECY . L e,
Exportacién A(Y) B )
1. ¢ Piensa usted que La Asociacién Divino Nifio Snans
del Milagro cuenta con produccién requerida | SUEETERCHAScoiiiiiiitiiiii
para poder realizar una exportacion? | .ieceeeieeeiiiieeeeiiiinn....
Si( ) No( )
2. ;La Asociacién Divino Nifio del Milagro ha AX) D ()
tenido experiencia de comercio exterior con el Sugerericias
uso de exporta facil? | Sugerencias....................
Si( ) e e e el e s
3. ;Cree usted que los productos de la A(')() D ()

Asociacion Divino Nifio del Milagro deberian
contar con una presentacion(envase) para su
comercializacion?

Si( ) No( )
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JUEZ EXPERO

DNIN® gf2(/ 73,17

Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mas detallado y fundamentado que le de
consistencia técnica y cientifica al instrumento evaluado
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UNIVERSIDAD “SENOR DE SIPAN”
Facultad de Ciencias Empresariales
Escuela Profesional de Negocios Internacionales
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Masstt

CARTILLA DE VALIDACION DEL CUESTIONARIO POR
JUICIO DE EXPERTO

1 Nombre del Juez 7[0&\'0 QS‘GGO«‘%O\” @!\C( 7)\

2 Profesién L{(-, (‘ oamerco M{f o m

Mayor Grade Académico obtenido /\( 6 A f
Experiencia Profesional (en afios) ’{\ i3

Aol
Institucién donde labora U gﬂ

Cargo b-‘( C

NOMBRE DE PROYECTO DE INVESTIGACION
E-COMMERCE PARA LA EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL MILAGRO,

CIUDAD ETEN 2017- 2020

Autor: Berra Zavaleta Viadimir Stalin

Asesor: Jean Michell Carrién Mezones

Instrumento evaluado Cuestionario

Objetivo del Instrumento Recoger informacién para el desarrollo de la investigacion: E-COMMERCE PARA LA
EXPORTACION DE LA ASOCIACION DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL
MILAGRO, CIUDAD ETEN 2017- 2020

L COMPETENCIAS GENERICAS Y ESPECIFICAS

E-Commerce AT D()
1. ¢(Estaria de acuerdo La Asociaciéon Divino
Nifio del Milagro en implementar un plan de
negocio para un futuro sitio web? | cceeeiiiiiiiiiiiinn,

SULETENCIAS: <. oo vcvsivns e nirarsm s e s
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2. (La Asociacion Divino Nifio del Milagro
cuenta con los fondos necesarios para adquirir
dominio, hosting (pagos de membresia para la
adquisicion de servicios para un sitio web)?
Si() No( )

/
AW D()
SUDETenCIaS: s wisereevnavsnssissssyspussosaeysss

3. ¢(Estaria de acuerdo hacer una inversion con AW Di¢ )
el fin de promocionar un futuro sitio web en Sugerencias
beneficio de La Asociacion Divino Nifio del | — ° 7
Milagro? @ 1 sesmeessniessagssastiaanitan
Si( ) No( )
Vi
4. ;Considera usted que la Asociacién Divino AGYH D()
Nifio del Milagro desarrolla una cadena —
e e Wi BTl B
productos? =000 ] ceeseessscecsccenermnosinaees
Si( ) No( ) /
5. ¢La Asociacién Divino Nifio del Milagro A(Y) D ()
utiliza la modalidad de venta B2B (Negocio a S .
" HPErencias . nn N N
Negocio)?
Si( ) Mol b © . e s T
6. ;La Asociacion Divino Nifio del Milagro A(Y) D )
utiliza la modalidad de venta B2C (Negocio a S -
: T3 (o e | S
consumidor)?
Si( ) T
7. {Considera usted que La Asociacion Divino A Bt )
Nifio del Milagro deberia contar con una marca S ;
UGETEHICIAS - s sensnnnbimpanseassmsswanss
para darse a conocer el mercado?
Si() e T
Exportaciéon A(Y) Bl )
1. ¢ Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio —
del Biilaare cats cun pralcecion TsmmEbdy | BT IR s S i
para poder realizar una exportacion? | .eeeeiiieiiiiieniiiiiiin..
Si( ) No( )
.
2. ;La Asociacién Divino Nifio del Milagro ha A/ B ()
tenido experiencia de comercio exterior con el S ;
ol HEELEnCIASY: o, - conmtmuinspat b e naes
uso de exporta facil?
Si( ) NoC) = o sssemsvssenssssnn
3. iCree usted que los productos de la A() D )
Asociacion Divino Nifio del Milagro deberian S <
MPETENCIAS i ommesssmvomas s

contar con una presentacién(envase) para su
comercializacién?
Si( ) No( )
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JUEZ EXPERO
DNI N° C/(/j@ 864

Nota: Adicionalmente el Experto puede emitir un informe mas detallado y fundamentado que le de
consistencia técnica y cientifica al instrumento evaluado
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Anexo 05: Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

S | UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Guia de entrevista

E-COMMERCE PARA LA EXPORTACION DE LA ASOCIACION
DE ARTESANAS DIVINO NINO DEL MILAGRO, CIUDAD ETEN
2017- 2020

Dirigida a la especialista en Comercio Exterior Paola Corvacho Valderrama

OBJETIVO: Recolectar informacion con el fin de obtener ASOCIACION DE
ARTESANAS DIVINO NINO DEL MILAGRO, CIUDAD ETEN 2017- 2020

E-COMMERCE

1. ¢De qué manera ayuda un plan de negocios al realizar un proyecto en un sitio web
online?

2. ¢Como influye un disefio y desarrollo de una tienda virtual dentro de un sitio

online?
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3. ¢Es necesario adquirir un dominio, hosting en un sitio web online?

4. ;Cuél es la forma adecuada promocionar un sitio web online?

5. ¢De que manera se puede incrementar las ventas en linea dentro de en un sitio

web online?

6. ¢Cual seria la logistica adecuada para que los clientes se sientan satisfechos

comprando en un sitio web online?
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7. ¢Cree usted que un servicio posventa es necesario para fidelizar al cliente en

un sitio web online?

8. ¢Considera que la modalidad de venta business to consumer (Negocio a

Consumidor) es viable en un sitio web online?

9. ¢Cree usted que modalidad de venta business to business (Negocio a Negocio)

es viable en un sitio web online?

10. ¢ Considera que el branding (marca) ayuda de manera importante para

promocionar productos en un sitio web online?

11. ¢ De qué manera facilita usar una tipologia de medios de pago en la

adquisicion de bienes en un sitio web online?
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Il. Exportacion

1. ¢Es necesario contar con un volumen adecuado en una exportacion de

artesania?

2. ¢De qué manera influye el empaque, envase, embalaje y etiquetado en una

exportacion?

3. ¢(Qué IMCOTERMS seria el adecuado para la exportacion de artesanias?

4. ¢Cudl es la forma de pago adecuada para negociar con un comprador?

5. ¢Qué tipo de documentacion se necesita para realizar una exportacion de

artesanias?
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6. ¢Cudl seria el transporte adecuado para exportar artesanias?

7. ¢Es necesario que la mercancia cuente con un seguro para la exportacion?

8. ¢Qué certificaciones se utilizan para la exportacion de artesania?
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®

Nombre y apellido: DNI:

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacion Divino Nifio del Milagro; por favor
expresar su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Obijetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional
con el uso de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del

(S=SI) (N=NO)

Preguntas

Si |

No

Variable: E-Commerce

Etapas de un proyecto Online

Elaboracion de un plan de negocio

¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web?

Disefio y desarrollo de una tienda virtual

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia
para la adquisicion de servicios para un sitio web)?

Promocion

¢Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de
promocionar un futuro sitio web en beneficio de La Asociacion
Divino Nifo del Milagro?

Logistica

¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro
desarrolla una cadena logistica adecuada para comercializar sus
productos?

B2B

¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de
venta B2B (Negocio a Negocio)?

B2C
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¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de
venta B2C (Negocio a consumidor)?

Marketing

¢Considera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberia contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta
con produccion requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta facil

¢La Asociacién Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia
de comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10.

¢ Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del
Milagro deberian contar con una presentacion(envase) para su
comercializacion?
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Anexo 06: Aplicacion de instrumentos

’[S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

Nombre y apellido: @np/{}a L\Zﬂ f )ruli@?f L DNI: /A gl/ (6;5’?5

Dirigido a las artesanas que coiforinan la Asociacion Divino Nifio del Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

qb;etwo Recolectar informacion con el fin de obtener un dlasznosnco sntuacnonal con el uso
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nmo de del Milagro

(S=Sh) (N=NO)

| Preguntas | Si | No |
Variable: E-Commerce | '
Etapas de un proyecto Gnline ‘
) o Elaboracion de un plan de negocio
1. ¢Estarta de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en |
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? % X
Disefio y desarrollo de una tienda virtual |
¢la Asociacion Divino Nifio del M:Iagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para | X
la adquisicion de servicios para un sitio web)? 5
Promocion |
3. (Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un |
futuro sitio web en beneficio de La Asociacién Divino Nifio del Milagro? | (
Logistica 5
4. iConsidera usted que la Asociacién Divino Nifio del Milagro desarrolla | i
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos?

[

iy

B2B
5. ¢éla Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2B (Negocio a Negocio)? ¥
B2C

6. ¢Lla Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2C (Negocio a consumidor)?
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Marketing

7, ¢Considera usted que La Asociacidn Divino Niflo del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

8. (Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportaclon?

Exporta ficil

9. (L3 Asociacion Dwino Nifo del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

3 A

10, {Cree usted que los productos de ka Asoclacion Divino Nifio del Milagro
deberian contar con una presentacion(envase) para su
comercializacién?

X
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S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARI

. - B (- "
Nombre y apellido: Pe)m’)mbv C uwn\?c\ \\\:)G\]\”ﬁ DNI: 10514 24,

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacion Divino Nifo del Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacién con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
de E-Commerce en beneficio de la Asociacién Divino Nifio de del Milagro

( S:S[) (1\ =NO

Preguntas [ Si | No
Variable: E-Commerce |
Etapas de un proyecto Online
__Elaboracién de un plan de negocio ;

1. (Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Mulagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? X

i ___ Diseiio y desarrollo de una tienda virtual
| 2. ¢la Asociacion Divino Nifio del Mdagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting {pagos de membresia para >(
la adquisicion de servicios para un sitio web)?

B Promocién
3. ¢Estarfa de acuerdo hacer una inversién con el fin de promocionar un |
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? | X
Logistica |
4. ¢Considera usted que la Asociacién Divino Nifio del Milagro desarrolla | -
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? %
| B2B
{ 5. éla Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
828 (Negocio a Negocio)? X
B2C

6. ¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2C (Negocio a consumidor)?

I
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Marketing

7. éConsidera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro deberia
CONTar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

8. ¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifo del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacién?

Exporta ficil

9. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacidn Divine Nifio del Milagro
deberian contar con wuna presentacién(envase) para su
comercializacién?
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S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

- ,»p ) = I/ S - 1A
Nombre y apellido: f‘/\ OY [0 \,av‘(“@‘f)t hl\’(o Nnay  DNI: 16649327

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacién Divino Nifio del Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
| de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro

(=S (N=NO)

Preguntas | Si | No E
Variable: E-Commerce {
Etapas de un proyecto Oniine :_
Elaboracion de un plan de negocio
|. ¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en | _
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? | >§
Diseito y desarrollo de una tienda virtual |
¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para >(
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
Promocidn
3. (Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? %
Logistica
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? ><
B2B
5. ¢éla Asaciacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2B (Negocio a Negocio)? ><

o

B2C
6. ¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2C (Negocio a consumidor)? X
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Marketing

7. éConsidera usted que La Asociacion Divino Nifio de! Milagro deberia

contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

8. ¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9, (La Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta ficil?

Envase y etiquetado

10, ¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberian contar con una presentacion(envase) para su
comercializacion?
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[SS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

Nombrey apellido: D ALTASAR  LLUMPe BELL o DNE: 16 B¢ w3,

(62N
Y

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacién Divino Nifio de! Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso |
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro \

(S=SI) (N=NO)

Preguntas | Si | No
Variable: E-Commerce i |
Etapas de un proyecto Online
o Elaboraci6n de un plan de negocio =
I. ¢Estaria de acuerdo La Asociacién Divino Nifio del Milagro en 7
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? 7~
______ Disefio y desarrollo de una tienda virtual e
2. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting {pagos de membresia para
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
| Promocion
i 3. {Estaria de acuerdo hacer una inversién con el fin de promocionar un
futuro sitio web en beneficio de La Asociacién Divino Nifio del Milagro?
e Logistica e |
4. (Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla |
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos?

|
|

.8

N | X

B2B
| 5. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2B (Negocio a Negocio)? X
B2C |
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta |
B2C (Negocio a consumidor)? X
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Marketing

7. ({Considera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacién

Volumen

8. ¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacién?

Exporta ficil

9. ¢la Asociacion Divino Nifio dei Milagro ha tenido expenencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberian contar con wuna presentacion(envase) para su
comercializacion?
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%

Nombre y apellido:,Dl'NMu C['La.’ié/c?,we (F«;’w-m\/\a DNI: 439 rp136

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacion Divino Nifio del Milagio; por favor expresar

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacién con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro

(S=SD (N=NO)

Preguntas

Variable: E-Commerce

Etapas de un proyecto Online

Elaboracién de un plan de negocio

¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web?

[

éla Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos

___Disefio y desarrollo de una tienda virtual

necesarios para adquirir dominio, hosting {pagos de membresia para
la adquisicion de servicios para un sitio web)?

Promocién

B2C (Negocio a consumidor)?

«

3. ¢Estaria de acuerdo hacer una inversién con el fin de promocionar un
futuro sitio web en beneficio de La Asociacién Divino Nifio del Milagro?
Logistica 1
4. (Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla
{ una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? x
| B2B [
[ 5. ¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta |
B28 (Negocio a Negocio)? 1 X
B2C
6. ¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta

S
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Marketing

7. ¢Considera usted que La Asociacidn Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

8. ¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta facil

9, ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberian contar con una presentacion{envase) para su
comercializacion?

X
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[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

Nombre y apellido: Cﬁ)&x'\z;\,,‘\, Vanewella, Dl leans s DNI: 1¢515348

Dirigido a las artesanas que conformaii fa Asociacion Divino Nifio del Mitagro: por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
de E-Commerce en beneficio de la Asociacién Divino Nifio de del Milagro

’

) N=NO)

S~

Preguntas | Si [ No
Variable: E-Commerce
Etapas de un proyecto Online

. ) Elaboracion de un plan de negocio
1. ¢Estaria de acuerdo La Asociacién Divino Nifio del Milagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? >‘/ i !
Disefio v desarrollo de una tienda virtual
ila Asociacién Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos |
necesarios para adquirir dominio, hosting {pagos de membresia para | 574
la adquisicién de servicios para un sitio web)?

[

Promocién
3. ¢Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un ’ )
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? i X
) Logistica |
4. ¢Considera usted que la Asociacién Divino Nifio del Milagro desarrolla |
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? | X
B2B {
5. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2B (Negocio a Negocic)? ><
B2C
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta 5
B2C (Negocio a consumidor)? ><
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Marketing

7. ¢Considera usted que La Asociacién Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

8, (Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccién requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9, ¢la Asodacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiguetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacién Divino Nifto del Milagro
deberian contar con una presentacidn(envase) para su
comercializacién?
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[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

5 " | e . L o =
Nombre y apeltido: (| O\ 6T C2¢ U echeYeupm: 16518815

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacion Divino Nifio del Milagro; por favor expresar

su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetwo Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico snuacnondl con el uso
| de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro

(S=SI (N=NO)

Preguntas | Si | No
Variable: E-Commerce [
Etapas de un provecto Online
(s Elaboracién de un plan de negocio
£ ¢Estana de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Mllagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? 74
Diseiio y desarrollo de una tienda virtual
éla Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting {pagos de membresia para 74
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
Promocion
3. ¢Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un ‘ ;
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Mllagro" X

o

Logistica
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla | |
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? X
B2B
5. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta | , |
B2B (Negocio a Negocio)? | i S
B2C
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2C (Negocio a consumidor)? ><
é
———
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Marketing

¢Considera usted que La Asociacién Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer ei mercado?

Variable; Exportacién

Volumen

¢Piensa usted que La Asociacién Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

éla Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10.

¢éCree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberfan contar con una presentacion(envase) para su
comercializacién?
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I$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIC

/ o B vy e ey
Nombre y apellido: _ /A~y 700 O AscavaTe RaraospNi: 163513943

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacién Divino Nifio del Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso |
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro

(5=Sh) {(N=NO)
Preguntas | Si | No |
Variable: E-Commerce f i
Etapas de un provecto Online I b
Elaboracion de un plan de negocio |
1. ¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en >(
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? i
- Disefio y desarrollo de una tienda virtual
2. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para /)(
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
Promocion
3. (Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? X
. Logistiea -
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla !
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? >< |
{ B2B
| 5. ¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
| B28B (Negocio a Negocio)? 74
{ B2C
| 6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
; B2C (Negocio a consumidor)? >(
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Marketing

7. ¢Considera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacién

Volumen

8. ¢(Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccién requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9. ¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacién Divino Nifio del Milagro
deberlan contar con una presentacidn(envase) para su
comercializacién?
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[S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

‘\'«nm-‘ j ty..A Wi :
Nombre y apellido: _| | 000V iloc Z;'mlfv Belly DNE:_ 16515014

o/

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacién Divino Nifo del Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacién con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro

(S=SI) (N=NO)

Preguntas | Si [ No
Variable: E-Commerce |
Etapas de un proyecto Online
D ___Elaboracién de un plan de negocio. e
]. ¢Estaria de acuerdo La Asociacién Divino Nifio del Milagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitic web? X
Disefio y desarrollo de una tienda virtual
¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting {pagos de membresia para )(
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
Promocion |
3. ¢Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un |
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? | /
Logistica - |
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? 7(
B2B
S. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
| B2B (Negocio a Negocio)? X

(3

B2C
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2C (Negocio a consumidor)?
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Marketing

7. ¢Considera usted que La Asociacion Divino Nifio del Mifagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacion

Volumen

8. (Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9. ¢la Asodiacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro

deberfan contar con una presentacion{envase) para su |

comercializacién?
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[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

7

—

‘ . ) (=Y 0/ -
Nombre y apellido: | €.v £50_ I>x quen, Forras  pN: 43 Yb 007 Y

Dirigido a las aftesanas que conforman la Asociacidn Divino Nifio del Milagro; por favor expresar
su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
de F-Commerce en beneficio de la Asaciacion Divino Nifio de del Milagro

(S=SI) (N=NO)
Preguntas | Si | No |
Variable: E-Commerce | {
Etapas de un proyecto Online ]
e = Elaboracién de un plan de negocio | H
1. ¢Estaria de acuerdo la Asociacion Divino Nifio del Milagro en
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? X
ks Diseiio y desarrollo de una tienda virtual e
2. ¢éla Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para | \
la adquisicion de servicios para un sitio web)? >(
Promocién
3. ¢Estarfa de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un |
futuro sitio web en beneficio de La Asociacién Divino Nifio del Milagro? } )<
, Logistica ]
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? >( |
B2B |
5. ¢la Asociacién Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta )
B2B {Negocio a Negocio)? X
B2C |
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta |
B2C (Negocio a consumidor)? : X
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Marketing

7. ¢Considera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer ei mercado?

Variable: Exportacién

Volumen

8. (¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccién requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberian contar con una presentacién(envase) para su
comercializacion?
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[SS | UNIVERSIDAD
| SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

~

AN i‘/‘\.‘ﬂ | I e . ~ &
Nombre y apellido: 2 A2 1 (7 NELSRUEN: bR 014)

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacion Divino Nifio del Mitagio; por favor expresar
& gio, pd p

su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso |
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro 1

(S=SI (N=NO}

; Preguntas | Si | No
5 Variable: E-Commerce |
Etapas de un proyecto Online

Elaboracién de un plan de negocio ——— N . e

1. ¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en |
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? ’

éla Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos |
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para ‘ D4
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
Pramocion
3. (¢Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionarun |
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? ><
Logistica
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos? ><
B2B )
5. ¢La Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2B (Negocio 2 Negocio)? N4

[

B2C
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2C (Negocio a consumidor)?
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Marketing

7. éConsidera usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Variable: Exportacién

Volumen

8. ¢Piensa usted que La Asociacién Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccion requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comercio exterior con el uso de exporta ficil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacion Divino Nifio del Milagro
deberian contar con una presentacidn{envase) para su
comercializacion?
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[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CUESTIONARIO

Nombre y apellido: f/féf;w‘& el Ps Jon ;xfhf',;ﬂﬁ-/ DNL: Y3v/2 desy,

Dirigido a las artesanas que conforman la Asociacion Divino Nifio del Milagro; por favor expresar

su conformidad en cada una de las siguientes afirmaciones:

Objetivo: Recolectar informacion con el fin de obtener un diagnostico situacional con el uso
de E-Commerce en beneficio de la Asociacion Divino Nifio de del Milagro

(S=5) (N=NO)

Preguntas [ Si [ No
Variable: E-Commerce i
Etapas de un proyecto Online |
Elaboracion de un plan de negocio |
|. ¢Estaria de acuerdo La Asociacion Divino Nifio del Milagro en [
implementar un plan de negocio para un futuro sitio web? >(
- Diseiio y desarrollo de una tienda virtwal |
2. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con los fondos
necesarios para adquirir dominio, hosting (pagos de membresia para X
la adquisicion de servicios para un sitio web)?
Promocion
3. (Estaria de acuerdo hacer una inversion con el fin de promocionar un |
futuro sitio web en beneficio de La Asociacion Divino Nifio del Milagro? X
) : Logistica |
4. ¢Considera usted que la Asociacion Divino Nifio del Milagro desarrolla
una cadena logistica adecuada para comercializar sus productos?
B2B
5. ¢éla Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
B2B (Negocio a Negocio)? X

B2C
6. ¢la Asociacion Divino Nifio del Milagro utiliza la modalidad de venta
{ B2C (Negocio a consumidor)? X
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Marketing

7. ¢Considera usted que La Asaclacion Divino Nifio del Milagro deberia
contar con una marca para darse a conocer el mercado?

Vartable: Exportacion

Yolumen

8. ¢Piensa usted que La Asociacion Divino Nifio del Milagro cuenta con
produccidn requerida para poder realizar una exportacion?

Exporta ficil

9, {La Asociacidn Divino Nifio del Milagro ha tenido experiencia de
comertio exterior con el uso de exporta facil?

Envase y etiquetado

10. ¢Cree usted que los productos de la Asociacién Divino Nifio del Milagro
deberian contar con una presentacion(envase) para su
comercializacion?
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Anexo 07: Fotos aplicando los instrumentos

Figura 33:Aplicacion de encuestas a las socias 02
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Figura 34:Aplicacion de encuestas a las socias 03

Figura 35:Aplicacion de encuestas a las socias 03
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Figura 37:Aplicacion de la guia de entrevista a especialistas 02
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Anexo 08: Reconocimientos de Asociacion de Artesanas Divino Nifio del Milagro

nicipalidad Distrital
Ciudad Eten

> econocimiento:

DE ARTESANOS
NO NINO DEL
MILAGRO”
‘ASDINTM™
contribucion a la
rollo de la

ro distrito:
rtesano!
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