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RESUMEN

Este estudio de carécter exploratorio describe en cada una de los factores

determinantes de cémo afectan para el acceso competitive de la anesania

ayacuchana en el mercado internacional, para cuyo efecto se ha realizado una

encuesta personal con visita a los principales 120 talleres de produccién de artesania

ayacuchana. asi como una encuesta via internet a los principales exportadores e

importadores.

Podemos entonces a}401rmarque aim no existe una organizacién capaz de representar

comercialmente a los productores de artesania ayacuchana, debido principalmente a

la desconfianza existente; asi como no se tienen productos competitivas debido

principalmente a que los productos son muy tradicionales sin mayor innovacién, no se

toman en cuenta Ia necesidad de estandarizar Ios proceso productivos y los dise}401os

deberian estar de acuerdo a las tendencias y patrones de| mercado destino; |os

procesos productivos son muy manuales, artesanales. los talleres no cuentan con

equipamiento bésico y existe un total desconocimiento de tecnologias bésicas que

podrian disminuir |os costos de produccién; |os productores no cuentan con capacidad

de comunicacién por desconocimiento u omisién, pues no conocen de la importancia

de mantener una comunicacién permanente con sus clientes como herramienta de

estudio de mercado y posicionamiento; asi como no realizan un servicio de calidad en

cuanto a empaque y embalaje, presentan di}401cultadesen elegir los medios de

transporte para la remisibn de los productos y no realizan actividades de mercadeo

como el acompa}401amientode materiales de promocién y la actualizacién de sus

péginas web, que en realidad son muy pocos los que cuentan con esta herramienta.

7



INTRODUCCION

Existen en el medio algunos estudios relacionados a la situacién de la artesania

ayacuchana en el entorno regional sin tomar en cuenta la situacién de| mismo en el

mercado internacional.

El problema que trata de resolver este trabajo esta referido a ¢;C6mo afectan los

factores determinantes el acceso competitivo de la arlesanla ayacuchana en el

mercado internacional?

El estudio explica la manera como afectan los factores determinantes el acceso

competitive de la artesania ayacuchana en el mercado internaciona|.

El propésito de este trabajo es acercar la informacién de primera mano a los

emprendedores, inversionistas e instituciones que trabajan por desarrollar el sector a

fin de que pueda servirlos como insumo para elaborar sus planes operativos, de

trabajo o estratégicos y se observen mejores resultados en su intervencién.

Los resultados del presente trabajo fueron obtenidos a partir de los descubrimientos y

avances de una investigacién béslca, identi}401candolas relaciones existentes entre las

variables en estudio; para lo mismo se ha administrado una encuesta y visita a los

productores de artesania ayacuchana, asi como una encuesta por intemet a los

principales exportadores afincados en la ciudad de Lima e importadores de diversos

paises del Mundo.

El estudio en la primera parte presenta el planteamiento metodolégico para lograr su

entendimiento inmediato, para Iuego en la segunda parte describir las principales

caracteristicas del sector artesanal de la regién Ayacucho obtenidas a partir de la

sistematizacién del trabajo de campo; en la tercera pane se puede encontrar el

anélisis e interpretacién de los resultados del estudio que sirven como base para la

de}401niciénde las conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULOI

Planteamiento Metodolégico

1.1 Planteamiento del problema

Ayacucho �034Capitalde la Artesania Peruana" denominada gracias a la gran

variedad de lineas artesanales desarrolladas en su territorio como arte popular;

desmerecida debido a que esta nominacién durante |os ultimos a}401osno le ha

traido mayores bene}401ciosque la denominacién.

La gran variedad de lineas artesanales se pueden resumir en: textiles,

cerémica, tallado en piedra de Huamanga y retablos como principales

productos exportables, sin embargo estén de cerca como productos

potenciales para su exportacién: Tallado en madera. cuero repujado, joyeria,

instrumentos musicales, peleteria, tablas pintadas de Sarhua y la bisuteria.

Para los exportadores de artesania peruana �034nohace muchos a}401osatrés�035Ia

anesania ayacuchana representaba el 70% de su exportacién, solo

complementaba con los tapices de Huancayo y la joyeria_ apareciendo con el

tiempo Ia cerémica de Chulucanas, Ia artesania shipiba, vidrio pintado, tallado
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en madera, y con ello Ia diversi}401caciénde la artesania peruana sin

manifestacién cultural como Io es la artesania ayacuchana, mas bien con

valores de mercado.

Que hizo que la exponacién de la artesania ayacuchana se quedara en el

pasado disminuyendo en volumen y valores exportables, seré que los

consumidores no miran el valor de la tradicién 0 de pieza unica �024Es la principal

pregunta que se hace el artesano ayacuchano.

Desbastado por los problemas sociales y politicos de las dos décadas negras

en la historia ayacuchana, los artesanos de esas épocas, insignes

representantes de la cultura peruana y jévenes talentos, han emigrado a otras

ciudades como Lima y Cusco principalmente en busca de seguridad para su

sobrevivencia, llevéndose consigo précticas de tecnologias y técnicas que se

han venido perdiendo en los Iugare}401os;aun asi la artesania ayacuchana a

pesar de ser producido en estas ciudades no solo por los ayacuchanos si no

por otros peruanos que han aprovechado esta situaclén para hacerse de un

oficio que les genere ingresos, ahora la artesania ayacuchana se produce en

todos los rincones peruanos donde existe un mercado potencial para su

comercializacién, asi el textil y la cerémica ayacuchana principalmente se

producen en grandes cantidades en la ciudad de Lima y Cusco.

Por Ayacucho ha pasado inmensas cantidades de recursos }401nancierosa

nombre de los artesanos ya sea del sector publico, privado o la cooperacién

internaciona|, sin resultados tangibles; no se tiene forlalecido las bases

productivas, no existen productos con marca, no existe un mercado

internaciona| sostenible, no se avizoran soluciones en el corto plazo cada

familia produce de acuerdo a la exigencia de los intermediarios sin orientacién

de las exigencias del mercado internacional; y en muchos casos en el sector

publico siquiera hacen uso efectivo de recursos asignados para apoyar el
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sector productivo por desconocimiento 0 simple decisién politica, mientras tanto

|as MyPEs de artesanos vienen haciendo esfueI2o aislado sin atencién técnica

y la cooperacién internaciona| viene generando inmensas cantidades de

recursos a}401otras a}401osin ning}401nresultado para los artesanos.

EL presente trabajo de investigacién esté orientado a evaluar y comparar |as

implicancias que tienen cada uno de los principales factores que hacen posible

una comercializacién sostenible con el mercado internacional. El desarrollo de

la tesis, especi}401camente|os resultados, responderé |os planteamientos de la

hipétesis para conocer con certeza, de que manera in}402uyenestos factores en

el acceso de la artesania ayacuchana en el mercado internaciona|, sus

Iimitaciones y potencialidades al servicio de la comunidad de artesanos

ayacuchanos.

Como todo producto la artesania ayacuchana, pasa por el mercado

internacional bajo observaciones de los consumidores }401nalesque no conocen

en la mayoria de los casos el trabajo artesanal en su elaboracién, exigiendo

calidad, dise}401osinnovados, a precios bajos, un buen servicio y de ser el caso

un programa de post venta que Ie asegure la posibilidad de recambio por

errores en su elaboracién.

Mientras tanto |os intennediarios (exportadores e importadores) siempre estén

al asecho no sélo de la capacidad de produccién, también exigen la

asociatividad 0 el fortalecimiento de las empresas productoras a fin de asegurar

el cumplimiento de ordenes a escala como exige el mercado internacional, la

calidad del producto, dise}401osinnovados, calidad de servicio y una

comunicacién permanente a }401nde transmitir las exigencias del consumidor }401nal

o lo que pudiera ocurrir en el proceso de comercializacién o transaccién.

Visto del otro Iado |os artesanos ayacuchanos a la implicancia de sus

necesidades en muchos casos de sobrevivencia luchan de manera aislada por

producir y comercializar sin importarles tanto el aspecto organizacional,
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produccién en volumen, de calidad estandarizada, dise}401osinnovados, brindar

un buen servicio o mantener permanente comunicacion debido a la permanente

atencion al aspecto productivo valorando la cantidad, pues tiene que cubrir sus

necesidades bésicas, convirtiendo este proceso en un circulo vicioso.

En Ayacucho solo se pueden encontrar enumerados casos exitosos de

asociativaidad o experiencias empresariales de artesanos, salvo omision no

superan los cinco: Wari Urpi como una empresa individual de productores de

textiles bordados principalmente, que ha podido superar barreras organizativas

para hacer Ilegar sus productos hasta los mercados mas exigentes de Estados

Unidos y Chile y contar con una cartera interesante de clientes; Sumaq Qara

que ha podido desarrollar productos textiles hechos a mano realizando

aplicaciones de cuero en sus productos y ha merecido igual atencion en sus

sucesivas participaciones en la Feria Perl�031:Gift Show y algunas ferias

internacionales y Qory Tika como una experiencia asociativa de mayor margen

como es un consorcio que agrupa a mas de 10 asociaciones de productores de

arlesania de distintas lineas como el textil plano (tapices, pasadizos, pisos,

etc.) textiles bordados (Cojines, centros de mesa, bolsos, oojines. etc.)

Ceramica de Quinua, tallado en piedra de Huamanga, joyeria y filigrana,

textiles y accesorios de vestir de alpaca, peleteria_ manualidades y reciclaje,

entre sus principales lineas cuyas bases productivas organizadas son

ayacuchanas, huancavelicanas, apurime}401asy cusque}401as,habiendo participado

ya en algunas ferias de la Comunidad Europea y los Estados Unidos con

proximos participaciones en ferias internacionales como la Expoartesanias de

Colombia y Los Angeles.

Estas experiencias |os han realizado solo el 5% de artesanos de Ayacucho,

para el 95%, sigue siendo una di}401cultadel emprendimiento y el trabajo con

vision a }401nde superar las barreras de exigencias del mercado internacional,

por lo que considero que es necesario poner al servicio de la comunidad los
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resultados de este estudio que debe ser interesante no solo conocerlo sino

ponerlo en préctica como una herramienta de trabajo.

1.1.1 Formulacién de problemas

g,C6mo afectan Ios factores determinantes el acceso competitivo de la

anesania ayacuchana en el mercado internaciona|?

1.1.2 Sintetizacién del problema

A. ¢',C6mo afecta el grado de asociatividad de los productores artesanos

a su acceso competitivo en el mercado internacional?

B. ¢',Cuénto afecta la calidad de los productos, la exportacién de la

avtesania ayacuchana?

C. ¢',C6mo determinan los precios de la artesania ayacuchana la

exportacién de este sector?

D. ¢',Cémo inciden |os dise}401osen el acceso competitiva al mercado

internaciona|?

E. ¢;C6mo afectan los niveles de comunicacién la exponacién de la

artesania ayacuchana?

F. (,C6mo inciden |os niveles de servicio de los productores artesanos en

el acceso competitivo en el mercado internacional?
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

El objetivo general de| presente estudio es Explicar de qué manera afectan

los factores deterrninantes el acceso competitivo de la artesania

ayacuchana en el mercado internacional

1.2.2 Objetivo especi}401co

A. Determinar cémo afecta el grado de asociatividad de los productores

artesanos en el acceso competitivo en el mercado internaciona|

B. Explicar cuénto afecta la calidad de los productos artesanales Ia

exportacién de la artesana ayacuchana.

C. Explicar cémo determinan los precios de la arlesania ayacuchana la

exportacién de este sector.

D. Identi}401carcémo inciden |os dise}401osen el acceso competitivo en el

mercado internaciona|.

E. Explicar cémo afectan |os niveles de comunicacién Ia exportacién de la

artesania ayacuchana.

F. Determinar cémo inciden |os niveles de servicio de los productores

artesanos en su acceso competitive al mercado internacional
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G. Proponer a partir de los resultados, las altemativas de solucién para

mejorar la exportacion de la artesania ayacuchana

1.3 Justi}401caciéne importancia

El presente trabajo de investigacion se realiza en el marco de una region can

grandes potencialidades artisticas, de creatividad, innovacién y de una rioa

cultura tradicional, ias mismas que no han sido aun explotadas en su real

dimension, pudiendo ser ésta el sector que podria mejorar |os niveles de

pobreza que se observa en su pobiacién. pues es una actividad generadora

de empleo permanente, para productores de insumos y materia prima,

productores, acopiadores, interrnediarios, exportadores y tantos otros

servicios adicionales que se utilizan a lo largo de la cadena de valor.

En la region vienen realizando uso de recursos en entidades p}402blicascomo

privadas y la cooperacién técnica intemacional en el desarrollo del sector

artesanal, sin embargo el resultado de la implementacién de estas inversiones

no son cuanti}401cables,posiblemente sea resultado de un trabajo no

conceriado, iniciativas sin un adecuado estudio de mercado de necesidades,

desconocimiento de las principales di}401cultadesque hacen que el sector

anesanal ayacuchano no despegue hacia un mercado mas exigente y de

consumo mayor que el mercado nacional.

Existen iniciativas de jévenes emprendedores que ven en el sector

potencialidades y posibilidades donde invertir y generar su autoempleo, pero

la informacién existente en el medio es tan diferente, para cada nivel, para

cada institucién, haciendo que éstos no sean con}401ables.

El proposito de este trabajo es acercar la informacion de primera mano a los

emprendedores, inversionistas e instituciones que trabajan por desarrollar el

sector a }401nde que pueda servirlos como insumo para elaborar sus planes
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operativos, de trabajo o estratégicos y se observen mejores resultados en su

intervencién.

1.4 Antecedentes y marco teérico

1.4.1 Estudios previos

Existen en el medio algunos estudios relacionados a la situacién de la

artesania ayacuchana en el entorno regional sin tomar en cuenta Ia situacién

de| mismo en el mercado internacional, entre las mismas se pueden destacar

las siguientes:

La comercializacién de los productos artesanales en general constituye uno

de los factores que en la actualidad inciden con mayor fuerza en el

desenvolvimiento y desarrollo de la actividad artesanal. Los problemas que

enfrentan son variados y evidencian una dependencia marcada con respecto

al sistema de intermediacién y que el sector preponderante en la

comercializacién de los productos constituye el sector privado, representados

por los érganos individuales o colectivos que se dedican a la compra y venta

de los productos�030.

El artesano que tienen como actividad pfincipal Ia anesania se presenta al

mercado en una situacién de apremiante riecesidad para vender sus

productos. Ademés se presenta al mercado junto con otros artesanos, en su

misma situacién estableciendo una dura competencia en la que se juegan su

supervivencia fisica. El agente econémico en cambio, se presenta en una

' Machaca Martin, Tesis: �034Incidenciade la Actividad Artesanal en la Economia Departamental Pag. 11 y 14 �024
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situacién que tiene un relativo respaldo econémico y posibilidad de escoger

entre muchos posibles abastecedores.�031

La comercializacién incide con mayor fuerza en el desarrollo de la actividad

artesanai, los problemas son diversos, lo que evidencia tan marcada

dependencia con relacién a los intennediarios; Esta presencia de

intermediarios contribuye a la fuga de divisas para la region�031

El problema de la comercializacién de la artesania en el Peru debe ser

considerado como un problema de oferta. La oferta de artesanias es

generada por peque}401osproductores individuales o talleres familiares, los

cuales se encuentran dispersos en las distintas regiones del pais.�030

El sector artesanal ha estado olvidado en los Lllltimos a}401osy sin embargo

cuenta con un elevado potencial de crecimiento, existiendo mano de obra

cali}401cadano empleada, donde Ia inversion inicial que la reactive no es

necesariamente elevada y que fundamentalmente se concentre en la

actividad de exportacion.

Sobre esta base, decidimos encontrar Ia manera de hacer al sector artesanal

mas productivo. Para ello, analizamos |os cambios y estrategias que han de

implantarse y seguir con la }401nalidadde que el sector se desarrolle y sea un

motor generador de divisas para el pais.

La artesania se impone en Huamanga con fines dé suntuosidad y necesidad

cotidiana. El arlesano ayacuchano como heredero de una Iarga tradicién,

expresa con autenticidad personal y calidad profesional su obra, que es

testigo de su sentir, su sociedad y su cultura, consagréndose por

generaciones y lograr al natural paso del tiempo una increible maestria y una

muestra de talento creador, pocas veces superado.

2 Gomez Ch. Maximo y Tapahuasea S. Apolinario, Tesis: Empleo e lngreso en la Arlesanla en la Provincia e

Huamanga Pag 35 �0241993�035.

3 Lagos A. Mercedes y Prada Jorge, Tesis �034Efectode los precios relativos sobre el ingreso Artesanal Pag. 31 �0241990�035

�030Vargas I. Sebastian Tesis �034Incidenciadel Banco Industrial en cl Desarrollo Regional Pag. 43 » I985"
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En Ayacucho se desarrollaron mas de 40 lineas artesanales, manteniéndose

en cada una de ellas la expresién artistica (pese a su deformacién y gradual

extincién de algunos). Se hace necesario precisar aquellas lineas mas

representatives de la regién como por ejemplo: La cerémica de Quinua, la

textileria, |os retablos, el tallado en piedra de Huamanga, la orfebreria, la

hojalateria, etc.

Departamentos como Cusco, Puno, Ancash, Cajamarca, Lima, Piura y

Ayacucho tienen en la artesania una de las principales fuentes generadoras

de empleo, en especial gracias al intenso desarrollo turistlco en estas zonas

de| pals.

En el caso de Ayacucho, la PEA ocupada en artesania equivale al 2.2%

respecto del porcentaje total de la poblacién dedicada a este rubro. Es decir,

mas de 56 mil personas tienen un puesto de trabajo relacionado con 60

oficios artesanales.

Asimismo, segun los entendidos, desde tiempos de la Colonia, el desarrollo

local y regional de esta actividad ha signi}401cadopara Ayacucho ocupar un

Iugar de vanguardia desde donde se dirigieron las pautas en el arte popular

como parte del patrimonio cultural del pals.5

En Ayacucho el arte popular puede hallarse a cada paso: un manto multicolor

bordado a mano, un retablo de varios pisos con miles de }401guras,una iglesia

hecha de barro y llena de detalles, un nacimiento trabajado en piedra

transparente de Huamanga.

Es decir, la tradicién artistica de la ciudad es indudable. Pero hoy los

artesanos también son emprendedores y modernos. Muchos han dejado el

antiguo taller familiar y ahora han fonnado empresas con decenas de

operarios. Aqui dos hisiorias de ese tipo.

5 Paola Pinedo Garcia
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Cuando uno Ilega al aeropuerto de Ayacucho puede ver objetos de artesania

ayacuchana adornando la gran sala de llegada y al centro un retablo de cinco

metros de alto, con miles de }401guras�024personas,animales, cosas�024en sus

diferentes pisos. Un verdadero trabajo de artesano, en el sentido més amplio

de| término. Y también un desafio a la paciencia.

La artesanI'a de Ayacucho es particularmente rica, debido a la presencia de

variadas culturas, sobre todo Ia espa}401olay la indigena, que fusionaron diversas

manifestaciones, entre las cuales destacan:

Los Retab|os.- Peque}401osaltares portétiles en los que a través del tiempo se

han incluido esoenas de profundo contenido andino.

La Piedra de Huamanga.- La talla de piedra es el simbolo més representative

de la artesania ayacuchana; el trabajo en la talla de piedra de Huamanga

expresa motivos de la vida cotidiana de| pueblo.

Plateria y }401ligrana.-La calidad de| trabajo de la plata sigue manteniendo su

calidad lograda desde Ia época de la colonia.

Se realizan también trabajos de textileria, cerémica, hojalateria, cereria, mate

burilado y talapaneria.

Con Ios festejos de| Dia del Anesano Peruano se busca reconocer y enaltecer

Ia labor de los hombres y mujeres que se dedican a esta actividad con gran

valor histérico cultural. En la actualidad, se calcula que alrededor de dos

millones de personas se encuentran involucradas en este sector, en todas las

regiones de nuestro pais.

Un dato interesante: la artesania, a diferencia de otros sectores, no presenta

una estacionalidad muy marcada, por lo que reporta tasas de crecimiento

précticamente todos los meses de| a}401o.

Gracias al desarrollo de nuevos dise}401osy a una excelente mano de obra, que

marca la diferencia con la artesania de paises como |os asiéticos, la calidad
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de la artesania peruana es reconocida y valorada en los mercados

internacionales.

El especialista en artesanias de la Comisibn de Promocién de| Perl] para la

Exportacién y el Turismo (Promper}402),Ricardo Limo, confia en que este a}401o

continuara la tendencia creciente en las exportaciones de este sector.

�034(Elmayor n}402merode exportaciones en artesania) seré resultado de|

desarrollo de nuevos productos, pues el objetivo principal es satisfacer al

comprador internaciona| y dejar en alto la calidad de trabajo y dise}401ode los

artesanos peruanos", re}401ere.

Aun asi, lo mas conveniente es que los artesanos se capaciten para que sus

productos se adapten a las exigencias del mercado y logren una mayor

presencia comercial.

En ese sentido, Ios expenos recomiendan que la artesania deba crearse

conociendo Ios gustos de los compradores para ofrecerles un producto

utilitario acorde con sus preferencias.

De igual modo, es necesario que los artesanos manuales logren un buen

acabado en sus piezas, Io cual elevaré la calidad del producto.

Lo ideal es que cada pieza se presente en buen estado. Por ejemplo, un

bordado no debe tener hilos sueltos o estar despintado.

Otro aspecto relevante es que deben trabajar todos sus productos para que

sean funcionales. Es decir, no solo se trata de ofrecer articulos para decorar,

sino que puedan usarse para distintos }401nes.

�034Losartesanos también deben preocuparse por ser mas competitivas,

acondicionarse a las exigencias y tendencias del mercado, para lo cual es

vital que participen en ferias especializadas", sostienen |os expertos.

Estar presentes en este tipo de encuentros Ies permitiré presentar y evaluar

no solo su producto, sino también conocer |as exigencias de| mercado,

recalcan.
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Para |os especialistas, artesanos y Estado deben esforzarse mucho y trabajar

en las ferias porque la gente compra objetos de buena calidad y buena

presentacién

Estados Unidos representa un mercado de US$70,000 millones en cuanto al

rubro de artesanias, regalos, articulos del hogar y textiles para el hogar.

Dentro de este mercado, |os productos con mayor margen son aquellos

categorizados como �034hechosa mano�035,entre los que se encuentran |os

peruanos de forma cada vez ma's protagénica, y también productos

provenientes de China, India, México, Africa, Nepal 0 Sri Lanka, entre otros.

El consumidor estadounidense para estos productos es generalmente

adulto. con un ingreso promedio anual por encima de los US$30,000_ aprecia

el arte y valora productos hechos a mano. Para llegar a consumidores con

ingresos de US$50,000 anuales se debe incentivar el dise}401ooriginal, ya que

éste busca articulos que sean dificiles de encontrar. Tampoco se debe

descartar al p}402blicohispano, quien aprecia su arlesania y la incluye en su

menaje o adomos de casa.

Es necesario tomar en cuenta |os factores que in}402uyenen las decisiones de

compra. Los exportadores deben no sélo ofrecer productos de calidad, sino

estar al tanto de las tendencias de la moda para ofrecer un producto que

también se diferencie por dise}401oy se pueda adaptar a los gustos de|

consumidor.

Por otro Iado, se debe Ilegar al consumidor objetivo a través de los canales

correctos. En este sentido, es un error enfocarse en cadenas como Wal-Mart

o Target, ya que no pueden ser abastecidas de manera adecuada por las

empresas peruanas. Asi, tendria mejores resultados apuntar a las boutiques,

|as tiendas de artesania especializadas, las tiendas de museos, peque}401as

tiendas por departamento, etc.
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Para Ilegar a estos canales, |as ferias comerciales son un instrumento muy

efectivo. La aglomeracion de compradores de productos en exhibicién genera

una oportunidad Linica para realizar contactos y concretar oportunidades de

negocio, mientras que aquel que recién desea exportar puede apreciar las

nuevas tendencias que se vienen dando en los diversos rubros. La California

Gift Show, la Feria Sources y la San Francisco International Gift Fair son las

principales ferias dentro del rubro de artesania, regalos y articulos de

decoracién, pero se tendria que incluir también la Miami International Gift Fair,

que viene creciendo en importancia. AmCham participaré en la Feria Sources

2006 apoyando a las empresas peruanas presentes en la Feria.

Es importante asegurar la competitividad de nuestras exportaciones, ya

que Peru no es el unico pais que exporta artesanias a Estados Unidos,

para ello es necesario concretar el Acuerdo de Promocién Comercial entre

Peru y este pais. Amerita que tanto este gobierno como el préximo, junto con

los privados, sumemos esfuerzos para la lograr su aprobacién en el Congreso

de Estados Unidos�034

La di}401cultadde exportacién es otro punto débil de los artesanos. Su

produccién no tiene |os niveles de calidad exigidos. La mayoria no esta en

condiciones de formar una empresa o generar capital�030

El precio también es un problema, porque el trabajo artesanal es manuai,

razén por la cual es elevado, mientras que la competencia en el mundo es

fuerte, porque existen productos hind}402esy chinos de muy bajo costo. La

respuesta a este reto es que la ariesania peruana no entre a la produccién en

serie. Tiene que ser muy estética y refinada, con sello culturai que Ie permita

posicionarse en un nicho de mercado donde valoren Ia cultura. �034Esemercado

es amplio y alli tenemos que orientar la produccién.�035,sugiere. Pinilla, quien

6 Aldo Deli}401ppiDiario el Comercio �024Pen�031:
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considera que confonne Ia artesania tenga un sello de identidad estara�031en

mejores condiciones de negociar precios justos por piezas 1'1nicas7

Durante Ia década de los ochenta, Ia artesania experimenté un gran impulso

gracias a la promulgacién de la Ley de Promocién Artesanal N�03424052,

concedida en 1985.

La mencionada actividad tradicional ocupa a mas de dos millones y medio de

personas en todo el pais, cifra que constituye un contingente superior a la

tercera parte de la PEA, seg}402ndatos de| lnstituto Nacional de Estadistica e

Informatica (INEI).

Esté claro entonces que la artesania juega un papel fundamental en el

desarrollo social y econémico como medio de subsistencia a lo largo de|

territorio nacional. Por Io tanto, si se dinamiza la promocién de la misma, Ia

potencialidad de produccién y consumo en este rubro aumentaria de manera

positiva.

"El objetivo es establecer politicas de desarrollo, sobre todo en la parte

organizativa, a través de la peque}401ay mediana empresa. El impulso al sector

artesanal atraeré Ia inversién y generaré importantes opciones de empleo.

De otro Iado, el MINCETUR habilitaré un Centro de lnnovacién Tecnolégica

(Cite), en cada departamento de| pais, con el propésito de apoyar a los

sectores productivos con Iimitaciones técnicas. En muchas zonas del interior,

como Ayacucho, estos organismos tienen Ia exclusiva funcién de fortalecer la

artesania.

�034Losartesanos del Pen�031:no necesitan dinero para crear un puesto de trabajo,

sélo su gran capacidad, creatividad, inventiva y mano de obra, dentro de un

contexto muy elemental, como es hacer empresa. De ahi Ia importancia de la

artesania, sumada a la identidad cultural, nacional y de cada regién�035.

7 Janet Montoso Asencios �034Conversandocon la antropéloga Susana Pinilla
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1.5 Hipétesis de la investigacién

1.5.1 Hipétesis principal

El hipétesis principal a analizar es: La artesania ayacuchana tiene poca

competitividad debido a factores como la poca capacidad organizativa de

los artesanos, baja calidad de los productos artesanales, precios

elevados, dise}401ostradicionales, de}401cientemanejo de la informacién y

servicios inadecuados.

1.5.2 Hipétesis especi}401cos

A. Los niveles de asociatividad afectan negativamente el acceso

competitive en el mercado internaciona|,

B. La baja calidad de los productos artesanales afectan negativamente

Ia exportacién de la artesania ayacuchana

C. Los precios elevados de los productos artesanales determinan

negativamente la exportacién de la anesania ayacuchana

D. Los dise}401ostradicionales de los productos artesanales inciden

negativamente en el acceso competitivo en el mercado

intemacional,

E. El deficiente manejo de informacién afecta negativamente Ia

exportacién de la anesania ayacuchana

F. Los inadecuados servicios brindados por los artesanos inciden

negativamente en el acceso competitive al mercado internaciona|.
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1.6 Variables e indicadores de la invesligacién

Los factores determinantes de relevancia para la explicacién de acceso

competitive de la artesania ayacuchana en el mercado internacional estén

representados de la siguiente manera:

1.6.1 Variable dependiente

Acceso competitiva de la artesania ayacuchana en el mercado

internaciona| (Acmi)

Conocer si los artesanos de la Region Ayacucho comercializan sus productos

en el mercado internaciona| de manera competitiva a la fecha

lndicadores

Escala Nominal dicotémica

Codi}401cacién: 1 si se comercializa de manera competitiva,

: 0 si la comercializacién no es competitiva

1.6.2 Variable independiente

Los factores que detenninan un acceso competitivo al mercado internaciona| '

estan basados en las siguientes principales variables:

A. Asociatividad.

B. Calidad

C. Precios

D. Dise}401os

E. Comunicacién

F. Servicios

A. Asociatividad (As) Conocer si |os niveles de asociatividad afectan

negativamente el acceso competitiva en el mercado internaciona|.
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B. Calidad (Ca) Saber si la baja calidad de los productos artesanales

afectan negativamente Ia exportacién de la artesania ayacuchana

C. Precios (Pr) Determinar si |os precios elevados de los productos

artesanales determinan negativamente Ia exporlacién de la artesania

ayacuchana

D. Dise}401os(Di) Saber si Ios dise}401ostradicionales de los productos

artesanales inciden negativamente en el acceso competitive en el

mercado internaciona|.

E. Comunicacién (Co) Conocer si el de}401cientemanejo de informacién

afecta negativamente la exportacibn de la artesania ayacuchana.

F. Servicios (Se) Detenninar si los inadecuados servicios brindados por

los anesanos inciden negativamente en el acceso competitive al

mercado internacional.

Entonces tendremos la siguiente funcién a desarrollar:

Acmi=f(As+Ca+Pr+Di+Co+Se+C)

De cuanto afectan cada uno de los indicadores se podrén determinar

en funcién de los sub indices creados para este }401nde acuerdo a las

experiencias ganadas en un trabajo preliminar.

1.8 Metodologia

a) Tipo de investigacién
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Aplicada.- Los resultados del presente trabajo fueron obtenidos a partir de

los descubrimientos y avances de la investigacién bésica.

b) Nivel de investigacién

Exp|icativo.- Ya que identifica las relaciones existentes entre las variables

en estudio.

c) Método de investigacién

lnductivo.- Por ser el mas adecuado para el analisis a }401nde lograr Ios

objetivos pre establecidos.

d) lnformacién requerida

d.1 Primaria.- Se ha administrado una encuesta a los principales actores de

la cadena de valor de la artesania de Ayacucho: Productores, Exportadores

e importadores, con la }401nalidadde conocer de los mismos actores Ia

situacién actual de la anesania ayacuchana relacionada a los principales

variables e indicadores.

d.2 Secundaria.- Se ha realizado revisién bibliogré}401cade la informacién

existente en el medio, tanto impresos, digitales y el uso de la internet. con la

}401nalidadde obtener informacién general y complementaria para el presente

trabajo.

e) Técnicas

La encuesta, mediante Ia cual se obtuvo Ia infonnacién requerida, sobre |as

variables e indicadores en estudio que fonnan parte de la problemética

planteada.

1) Entrevistas, se realizaron entrevistas para la obtencién de datos

generales relacionados a la problematica planteada, que Iuego fueron

procesadas.

2) Cuestionario, el mismo que se utilizé en la aplicacién de la encuesta.

La poblacién estimada de artesanos en Ayacucho es de 680 familias de

artesanos més representativas:
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Textiles : 325 artesanos

Cerémica : 92 artesanos

Tallado en piedra de Huamanga 2 88 artesanos

Retablos : 52 artesanos

Otros : 123 artesanos

CUADRO N° 01

POBLACION Y MUESTRA

IIZZ
3

Piedra de Huamanga
Retablos II

3

TOTAL 100% E
Fuente: Elaboracibn propia a partir de datos aoopiados de instituciones de| sector

GRAFICO N° 01

TAMANO DE LA MUESTRA

K Talleres de produccién de artesania ayacuchana
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos aoopiados de instituciones del sector
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La muestra de artesanos para obtener informacién esté determinada de

acuerdo a la siguiente férmula:

n: = £2

N2

n = _1�031

1+n�031IN

N=680

y =1

se = 0.025

V2 = sez

se2=O.9(1�0240.9)= 0.09

v = (0.O25)2=0.OO0625

n�031= 0.09 = 144

0.000625

n = 144 = 120

1+ (144/680)

Se tomaron en cuenta a 120 artesanos: 17 ceramistas, 58 productores de

textiles, 13 talladores de piedra de Huamanga, 11 productores de retablos,

21 productores de otras lineas artesanales.

Para complementar se obtuvieron informacién primaria mediante una

entrevista personal a los principales 10 exportadores de artesania peruana y

via Internet a 10 importadores de artesania ubicadas: 5 en EE UU, 1 en

Espa}401a,2 en Bélgica, 1 en Francia y 1 en Canadé
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La complementacién para la infonnacién primaria, se realizaré con los

obtenidos en Internet, entidades estatales y privadas que trabajan por el

desarrollo de| sector principalmente en Ayacucho, el Peru y el Mundo, asi

como de la literatura existente sobre el tema.

Instrumentos utilizados

1) Estadistica.- Para la sistematizacién de los datos, elaboracién de

cuadros y gré}401cosy su respective anélisis.

2) Software SPSS 19; para el procesamiento de la informacién y anélisis de

la misma
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CAPITULO II

caracterizacién del sector artesanal en la regién Ayacucho

lnfonnacién obtenida de la encuesta a los mismos productores

2.1 Nivel de asociatividad de los productores

2.1.1 Volumen de produccién

Sélo el 1.8% de los gmpos de productores de artesania ayacuchana

cuentan con un supervisor de| proceso productivo, solamente el 2.5%

estén organizados para realizar una produccién en gran escala, el

18.3% cuentan con recursos para cumplir con érdenes de compra, el

35.8% cuentan con talleres organizados, el 41.7% garantizan Ia entrega

de los pedidos en peque}401aescala considerando un mes como tiempo

prudencial para responder la demanda; como se pueden apreciar en el

cuadro y gra}401cosiguientes:
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cuadro N�03402

Talleres de produccién de artesania ayacuchana

%

IKE
$33
33
J
j}401li

Fuente: Eiaboracién propia a partir de| trabajo de campo del 20 al 30 de octubre del 2011

Grafico N° 02

Talleres de produccién de artesania ayacuchana
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Fuente: Elaboracibn propia a partir de| trabajo de campo del 20 al 30 de octubre del 2011

2.1.2 Confianza en las relaciones

Sélo el 8.3% de los artesanos asociados aponan recursos para la

institucién, el 9.2% del total de los asociados comparten informaciones;

el 15.8% se comprometen en cumplir los contratos con los compradores

de manera asociativa; el 30% de los asociados reconocen Ia

importancia de trabajar en sociedades; existe un nivel del 36.7% de

realizar actividades en conjunto; tal como muestran el cuadro y gré}401co

siguientes:
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Cuadro N° 03

Niveles de confianza entre asociados de una organizacién de productores

acumuladoE
1133
j
jj

EZQQ
1�024@
E}402}402j

Gréfico N�03403

Niveles de confianza entre asociados de una organizacién de productores
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2.1.3 Visién a largo plazo

Sélo el 1.7% de las organizaciones vienen desarrollando Ia capacidad

de ahorro para el incremento de su capital social, al 1.7% de las

organizaciones Ies es indiferente el futuro, solo estén constituidos por

afrontar coyunturas politicas y econémicas, un 37.5% vienen

elaborando una visién conjunta como grupo organizada, para el 59.2%

el futuro esté representado solamente como una aspiracién al

crecimiento en cuanto a sus ventas e ingresos, asi como se puede ver

en el cuadro y gréficos siguientes.
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Cuadro N° 04

Visién a largo plazo como organizacién

%
j
jj
E

3
jl}402j

Gréfico N° 04

Vision a largo plazo como organizacién

Visién de grupo a largo plazo
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2.1.4 Capacidad de gestién empresarial

Sélo el 3.3% de los productores de artesania ayacuchana busca

posicionar sus productos en el mercado; sélo el 5.8% conocen Ia

estructura de la cadena de valor al cual pertenecen; el 7.5% usa planes

estratégicos de desarrollo organizacional y comercial; el 9.2% conocen

y manejan la estructura de sus costos y considera justa |os precios de

venta de sus productos; el 74.2% manejan informacién de mercado para

mejorar la competitividad de sus productos, talleres y organizaciones,

como se puede observar en el cuadro y gré}401cosiguiente.
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Cuadro N° 04

Ca acidad de estién de los roductores de artesania a acuchana

IT

33
11
3%
£31
j}402}401j

Gréfico N° 04

Capacidad de gestién de los productores de artesania ayacuchana
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2.2 Desarrollo de producto

2.2.1 Estandarizacién de materia prima, insumos y procesos productivos

Sélo el 1.7% de los productores tienen el proceso productivo

estandarizado, el 1.7% de los productores cuentan con un centro de

produccién equipado y organizado; el 4.2% de los productores cuentan

con insumos y materiales organizados, el 30.8% cuentan con mano de

obra capacitado y el 61.7% de los productores declaran conocer el

proceso de estandarizacién y asumen su importancia.
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Cuadro N�03405

Procesos roductivos

%
j
jl
j

15%

E}402j

Gréfico N° 05

Procesos productivos
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2.2.2 Capacidad de produccién

El 2.5% de los talleres tiene Ia capacidad cuanti}401cable,el 3.3% can supervisién

ermanente; el 5.8% no resenta ca acidad de roduccién, el 88% de los talleres deP

produccién presentan una capacidad de ajustarse a las necesidades del mercado en

cuanto a produccién en escalas mayores, dado |as cercania en su ubicacién. Como se

puede apreciar en el cuadro gréfico siguiente.
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Cuadro N° 06

Capacidad de produccién

11

111K
El}402j

Gré}401coN" 06

Capacidad de produccién
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2.2.3 Produccién con patrones intemacionales

El 0.8% de los productores conocen de almacenaje y distribucién fisica

internaciona|, el 17% realizan Ia produccién de acuerdo a las

observaciones realizadas por el mercado; el 25% se encuentra en

proceso de aprendizaje acerca de temas relacionados a patrones

internacionales; el 72.5% de los productores no conocen |os patrones

internacionales.
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Cuadro N° 01

Produccién con patrones intemacionales
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Gréfico N° 07

Produccién con patrones intemacionales
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2.2.4 Nivel competitive

E! 3.3% de los productores de artesania ayacuchana pueden competir

por la calidad de su organizacién, el 7.5% por el sistema de

comunicacién desarrollado; el 9.2% por la calidad de servicio que

brindan adicionalmente a la de| producto y el 80% por la calidad de los

productos logrados, de acuerdo al siguiente cuadro y gré}401co.
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Cuadro N° 08

caracteristicas de la competitividad
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Gré}401coN° 08
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Calidad cle competitividad

::<.«:

75.0

00.0

-�030+0-,0

553:2

.3:-.3 V 7;. �034.7
3,�030)

l alillml ll» 4 <IUdd15l|r* 1 mlid.u| ll" ,:1 ixiu I n1fMdL§(I:'

m n||i..1uT.u mnuummiun pmxlultn

2.3 Nivel de precios de| producto

2.3.1 Valor delproducto

El 0.8% de los productos de artesania ayacuchana no tienen ning}402n

valor adicional, el 0.8% tienen un valor espiritual, el 0.8% solo tienen el

valor de trabajo realizado; el 7.5% tienen un valor especial de

tradicionalidad; en general el 90% de los productos de la artesania

ayacuchana no tienen un valor especial de acuerdo a los mismos

productores que no relacionan sus productos con valores comunales,

costumbristas, religiosos, etc.
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Cuadro N° 09

Valor de| producto artesanal
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Gré}401coN° 09

Valor del producto artesanal
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2.3.2 Calidad de| producto

El 1.7% de los productos de la artesania ayacuchana considerada de

calidad por ser una pieza Linica; el 1.7% por su iconografia tradicional; el

9.2% por los acabados Iogrados; el 34.2% ven la calidad de manera

integral al producto mismo relacionado a los servicios adicionales; el

53.3% considera la calidad solamente por el acabado Iogrado en los

productos.
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Cuadro N° 10

calidad del producto
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Gré}401coN° 10

Calidad del producto
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2.3.3 Cadena de comercializacién

Los productores de artesania ayacuchana organizados o individuales no

comercializan de manera permanente de acuerdo a incotenns como

FOB o CIF, el 5% comercializa en su propio taller, el 29.2% comercializa

a los exportadores radicados principalmente en la ciudad de Lima hasta

donde trasladan sus productos; el 65.8% de los productores

comercializan a los intennediarios quienes proveen de estos productos

a los mercados de regalos o recuerdos de Lima y Cusco; véase en el

cuadro y gré}401cosiguiente:
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Cuadro N° 11

Cadena de comercializacién
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Gréfico N° 11

Cadena de comercializacién

Cadena de comercualnzacnon

G3 3

�031/my

60.0

any

40.0 .m_._'x

Z«O.'.3

.�031(.\.(v

5.0
10.0 {1.0 0.11

0.0

fn}402 (If [s --nu. l}401znrmclru Im~-Inmlnmm

2.3.4 Competencies observadas

Sélo el 3.3% de los productores presentan una competencia

internacional, el 15% de los productores solo representan una

competencia local, el 37.5% tienen una competencia nacional. y el

44.2% mantienen una competencia regional.
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Cuadro N° 12

Nivel de competencia
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Gréfico N° 12
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2.4 Dise}401odel producto

2.4.1 Caracteristicas de| producto

Ninguno de los productos de la anesania ayacuchana no son

consideradas como bellas obras de arte o ser un objeto invalorable; el

0.8% se puede considerar como un trabajo de arte, el 27.5% es

considerada como expresién cultural de una tradicién y el 71.7% es

considerada como un objeto que satisface necesidades.
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cuadro N�03413

caracteristicas del producto
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Gréfico N° 13

caracteristicas de| producto
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2.4.2 Representacién del producto

El 1.7% de los productos de la artesania ayacuchana es producido

manualmente como parte de la costumbre, el 5% representa una

tradicién unica en su produccién, el 26.7% representa Ia idiosincrasia de

una sociedad; el 26. % es reflejo de una expresién de una convivencia y

el 40% representa connotaciones de oostumbres de pueblo.
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Cuadro N�03414

Re - resentacién del - roducto
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Gré}401coN° 14

Representacién del producto
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2.4.3 Innovacién del producto

Ninguno de los productos de la artesania ayacuchana no estén

dise}401adosde acuerdo a las tendencias de la moda, el 1.7% es un

trabajo novedoso, el 2.5% de los productos muestran una policromia

bien distribuida, el 45% de los producios de la artesania ayacuchana

compite con productos de origen industrial; el 50.8% de los productos

son funcionales.
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Cuadro N° 15

innovaciones de| producto
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Grafico N° 15
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2.4.4 Presentacién del producto

El 1.7% de los productos de la artesania ayacuchana tienen poco valor

(precio barato); el 4.2% presentan tama}401osmuy reducidos, el 15% es

una artesania tradicional sin patrones de calidad; el 37.5% de los

productos de la artesania ayacuchana puede ser el recuerdo de visita a

un Iugar determinado; el 41.7% puede ser el recuerdo apropiado para

un turista que visita un Iugar; de acuerdo a resultados observadas en el

cuadro y gré}401cosiguiente:
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Cuadro N° 16

Presentacién del roducto
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Gré}401coN�03416

Presentacién de| producto
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2.5 Nivel de comunicacién

2.5.1 Capacidad de respuesta

El 0.8 % de los productores de artesania ayacuchana demoran en

responder una comunicacién, el 1.7% simplemente consideran no

importantes la comunicacién; el 42% de los productores no responden

oportunamente; el 30.8% de los productores responden oportunamente;

el 62.5% de los productores conocen de |a importancia de la

comunicacién, sin embargo no lo practican.
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Cuadro N° 17

Capacidad de respuesta
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Gréfico N�03417
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2.5.2 Lenguaje utilizado

Sélo el 0.8% de los productores de artesania ayacuchana se comunican

en inglés, el 3.3% no hablan el idioma del cliente; el 12.5% utilizan Ios

servicios de traductores ocasionalmente; el 83.3% de los productores

de artesania ayacuchana se dejan entender con sus clientes mediante

el espa}401ol.
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Cuadro N�03418

ldioma utilizado en la comunicacién
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Gré}401coN�03518
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2.5.3 Frecuencia de comunicacién

El 4.2% de los productores de artesania ayacuchana no hacen uso de

medios masivos de comunicacién como el internet; el 34.2% de los

productores se comunican muy esporédicamente con sus clientes; el

61.7% de los productores de artesania ayacuchana hacen uso de

internet para comunicarse, véase |os resultados observados en el

cuadro y gré}401cosiguiente:
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Cuadro N° 19

Frecuencia de la comunicacién
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Gré}401coN�03419
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2.5.4 Caracteristicas de la comunicacién

El 0.8% de los productores de artesania ayacuchana no son claros en

su comunicacién; el 2.5% no son oportunos en su comunicacién; el

19.2% son oportunos en su comunicacién; el 35% de los productores de

artesania ayacuchana se comunican solamente cuando necesitan algo

de sus clientes y el 42.5% de los productores son claros y precisos en

su comunicacién y hacen buen uso de los medios de comunicacién

existente en bene}401ciode| mismo y de los clientes.
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Cuadro N�03420

Caracteristicas de la comunicacién
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Gré}401coN° 20
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2.6 Servicios adicionales y complementarios

2.6.1 Embalaje y empaque.

Sélo el 2.5% de los productores de artesania ayacuchana rotula,

empacan y embalan de manera adecuada Ios pro_ductos para su

comercializacién; el 10% sélo empacan adecuadamente, el 18.3% sélo

embalan adecuadamente; el 23.3% conocen los sistemas de embalaje

pero no |os realizan, el 45.8% conocen Ios sistemas de empaque pero

no Ios realizan.
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Cuadro N° 21

Sistemas de empaque y embalaje
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Grafico N° 21
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2.6.2 Transpone

Sélo el 0.8% de los productores de artesania de Ayacucho utiliza

adecuado servicio de transporte internaciona|; el 8.3% cuenta con

seguridad de realizar adecuados servicios de transporte nacional; el

17.5% asegura realizar un servicio de transporte adecuado a nivel

regional, el 73.3% de los productores de artesania ayacuchana no

ofrecen mayor seguridad que de transporte local, para entregar en el

Iugar donde requiere el clients.
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Cuadro N�03422

Sistema de transporte
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Gréfico N° 22
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2.6.3 Materiales promocionales

Sélo el 2.5% de los productores de artesania ayacuchana cuentan con

materiales de promocién adecuados, el 9.2% cuentan con pégina web,

el 20.8% conocen de la necesidad de contar con materiales de

promocién pero no cuentan con ninguno, el 25.8% de los productores

de artesania ayacuchana cuenta con catélogos de diversos dise}401osde

sus productos, el 41.7% de los productores no cuentan con ning}402ntipo

de materiales de promocién.
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Cuadro N° 23

Materiales de promocién
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Gré}401coN° 23
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2.6.4 Documentos comerciales

El 8.3% de los productores de Ayacucho no tienen documentos

comerciales completes; el 16.7% cuentan con documentos comerciales

bésicos, el 19.2% de los productores presentan errores en el uso de

documentos comerciales especialmente en su Ilenado; el 24.2%

realizan un Ilenado aceptable en sus documentos comerciales, el 31.7%

de Ios productores de artesania ayacuchana no cuentan con ningun tipo

de documentos de gestién comercial.
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Cuadro N° 24

Uso de documentos comerciales
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Gréfico N° 24
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lnformacién obtenida de la encuesta a los exportadores

1. lnfonnacién inicial

a. Regiones de mayor produccién de artesania

El 10% de los exportadores de artesania peruana adquiere productos de las

regiones de Ayacucho, Cusco y Lima, el 30% selecciona productos anesanales

de todo el Pen], el 30% adquiere solamente de Lima y Ayacucho, y el 30% los

adquiere de Ayacucho, Piura y Lima.

Cuadro N° 25

Regiones de donde compran |os exportadores
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Gré}401coN° 25
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b. Tiempo de relacién comercial

El 100% de los exponadores de artesania peruana mantiene relaciones

comerciales desde hace més de cinco a}401os
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Cuadro N° 26

Tiempo de relaciones comerciales

T1111
Z}402}402lj

Gréfico N" 26

Tiempo de relaciones comerciales
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c. Principales lineas artesanales ayacuchanas que comercializan

El 20% de los exportadores comercializan textiles, cerémica y retablos, el 20%

todas las lineas artesanales ayacuchanas, el 20% sélo cerémica y retablos y el

40% solamente cerémica. �031

Cuadro N° 27

Principales lineas artesanales que comercializan

j}402ti}402

ll
111$
Z}401}402lj

57



Grafico N° 27

Principales lineas artesanales que comercializan
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2. Nivel de organizacién

d. Organizacién de los productores

El 100% de los exportadores no perciben ning}402nmodelo de organizacién en

sus proveedores, consideran como productores individuales

Cuadro N° 28

Nivel de organizacién percibida por los exportadores
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Gré}401coN° 28
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e. Fortalecimiento organizacional

El 100% de los exportadores no advierte ninguna fonna de relacién seria, plena

de sus proveedores de artesania ayacuchana durante |os }401ltimosa}401osde

relaciones comerciales.

Cuadro N° 29

Relacién de los proveedores
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f. Visién de la organizacién

El 100% de los exportadores de artesania ayacuchana no observan una vision

a largo plazo en las organizaciones de productores de artesania ayacuchana

que les provee de productos.

Cuadro N° 30

Visién a largo plazo
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Gréfico N" 30

Visién a largo plazo
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g. Capacidad de gestién empresarial

El 10% de los exportadores de artesania ayacuchana advierten una mala

gestién empresariai y el 90% de los exportadores como regular Ia capacidad de

gestién empresarial en sus proveedores.

Cuadro N° 31

Capacidad de gestién empresarial en las organizaciones
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Gréfico N° 31

Capacidad de gestién empresarial en las organizaciones

Gestién empresarial de. los productores

percibida por el exportador Mala

/10-.

V V :7

/'

Regular

�03030%

v�024r

60



3. Calidad de productos

h. Estandarizacién de productos

Para el 100% de los exportadores ningun producto de la artesania ayacuchana

esté estandarizado.

Cuadro N° 32

Estandarizacién de productos

LCTW We [05 PY°�0301|'C1°SWe Frecuencia Porcemaje Pmoenmje
com - ra son cslandarizados? 3�0307�034"'�034l'd°

ZKZKZK
Jj

Grafico N° 32

# Estandarizacién de productos

Cree que los productos son

; estandarizados?

; , 1 �030\_

5 No

\_ �024 100%

\\ 
_ \ _.,

i. Calidad de los productos

Para el 10% de los exportadores la calidad de los productos de la artesania

ayacuchana es buena, para el 90% es de regular calidad

Cuadro N° 33

Calidad de los productos

 E
Z}402}401lj
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Gré}401coN° 33

Calidad de los productos

Calidad de productos percibidos por los

exportadores

Bucna

l., _ , V 1o<.

Regular

90";

j. Productos que cumplen patrones intemacionales

Sélo para el 10% de los exportadores la artesania ayacuchana cumple

patrones internacionales de calidad, para el 90% de los exportadores la

artesania ayacuchana no cumple con las exigencias internacionales.

Cuadro N° 34

Productos con - atrones intemacionales

Productos con patrones . . Porocnmje

X11111
ZZJZE
Ztl}402j

Gréfico N° 34

Productos con patrones intemacionales

los productos cumplen con patrones internacionales de

mercados destino?

Si

�030, _,_ 10%

No

00".�030

,

62



k. Competitividad en el mercado destino

Para el 100% de los exportadores de anesania ayacuchana Ios productos no

son competitivas en los respectivos mercados destino.

Cuadro N° 35

Competitividad en el mercado destino

�030Soncompetitivas en el mercado . . PorccnIa'e

Z}401}401j

Gréfico N° 35

competitividad en el mercado destino

Los productos son competitivas en el mercado destina?

__ Noson _

�030V �030 competitivas

100%

�030\R_

4. Nivel de precios

I. Precio por valor especial del producto

El 50% de los exportadores consideran buenos el nivel de precios de

comercializacién en el mercado destino, mientras para el 50% es malo.

Cuadro N° 36

Precios en el mercado destino

�030Losprecios en el mercado destino . . Porcentaje

j
15

Z}402llj
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Grafico N° 36

Precios en el mercado destino

Los precios de estos productos son buenos?

Nu Si

E0 . 50%

m. Precio son adecuados por calidad de producto

El 90% de los exportadores considera adecuado el nivel de precios por que

cree que la calidad de los productos asi lo merece, sin embargo para el 10% de

los exportadores, no estén adecuados por que la calidad de los productos no

|os merece.

Cuadro N° 37

Precios por calidad de producto

'Los prec�030de com son . . P rccma'e

j}402}402}401}402

j}402}402j

Cuadro N�03537

Precios por calidad cle producto

Los precios con las que compra son adecuados?

No

Sv

" H 90%.
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n. Precio adecuado con demanda creciente

Para el 50% de los exportadores de artesania ayacuchana. el precio de

mercado destino es bueno y tienen una demanda interesante, mientras para el

50% de los exportadores no es bueno tampoco tiene demanda interesante.

Cuadro N° 38

El precio es bueno y tienen una demanda interesante

El precio en el mercado dmino es _ , Po[ce'||taje

bueno yticne una demanda F'°°�034°"°�034�030P°r°°"'a-�030C gcumulndq

intcresante

y}401}401
IE

JET

Gré}401coN�03438

El precio es bueno y tienen una demanda interesante

El precio de mercado destino es bueno v tiene una

demanda interesante

No S1

50�030 $0�034;

0. Precio y competencia en el mercado destino

Para el 100% de los exportadores de artesania ayacuchana, Ios precios de los

productos en el mercado destino no son competitivas.

Cuadro N�03438

Los precios en el mercadb destino

Los precios en el mercado destino . Porcenmje

@
JESS
Z�024ZKj
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Gréfico N° 38

Los precios en el mercado destino

Los precios en el mercado destino tienen

competencia

/,a '�030

Notienen

__ comoetencia

*_';}.. loo:

5. Dise}401ode los productos

p. Tipo de producto

Para el 100% de los exportadores ninguno de los productos de artesania

ayacuchana son piezas }402nicas.

Cuadro N�03539

Los roductos son Iinicos

'Los productos quc adquiere son . Porocntaje

%
ZZZKZQ
ZKZKT

_ Gré}401coN° 39

7 _ __ �030I _ Los productos son_}401ni§:_¢:s �030 _

Los productosque adquiere son piezas dnicas?

' Nosonpleus

r-,~_ was

~:-9 100%
\:�031§-

q. Producto tradicional

Para el 100% de los exponadores de artesania ayacuchana Ios productos que

comercializan son productos con rasgos tradicionales.
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Cuadro N° 40

Los productos son tradicionales

"Los productos ayacuchano que .

L adquiere tienen rasgos Frecuencia Poracmaje Porwnlgge

m:diciona.lcs7 �034cum�0350

E113
i}401}401j

Gréfico N�03440

Los productos son tradicionales

Los productos avatuchanos que adquiere tienen razgos

tradicionales?

Sitienen

aspectos

tradicionales

. _. 100%

\':V_.

r. Dise}401o

Para el 70% de los exportadores de artesania ayacuchana los productos con

mayor demanda son aquellas que tienen dise}401osinnovados, mientras que para

el 30% de los exportadores |os productos con rasgos tradicionales tienen

mayor demanda.

Cuadro N�03441

Productos con demanda

ans �030<;]\ic°l�030;::'n'§r?n,1:e�030:1ec;>r;|andaFrecuencia Poroentaje

innovados?

j
11

Zl}402j
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Gréfico N° 41

_ _ 7 Productos con demanda _

Los productos con mayor demanda son las que tienen

dise}401osinnovados?

No a ~�024�024~.,_

30». J �031

I _ $1

I 7°�030

s. Producto como recuerdo o regalo

Para el 100% de los exportadores de artesania ayacuchana |os productos con

mayor demanda son los productos peque}401osque pueden ser pane de un

regalo de viaje.

Cuadro N° 42

La artesania a acuchana con ma or demanda

La artesania ayacuchana con mayor . . Poroentajc

jl}402j

Gréfico N° 42

La a_rt_e§a,nia�030ayacuchAana_¢9_r_rrp_ayor demanda _

' La artesania ayacuchana con mayor demanda es el

regaio de recuerdo de un viaie de turismo?

1 Si
�030�024. M 100%

\ «_ (7�030::,
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6. Nivel de servicios

t. Nivel de comunicacién

Para el 100% de los exportadores de artesania ayacuchana Ios productores no

tienen buena capacidad de comunicacién

Cuadro N° 43

Capacidad de comunicacién

�030Losproducloxts tienen capacidad . . Porcemaje

111131
Z}401l}402j

Gré}401coN° 43

Capacidad de comunicacién

Los productores tienen capacidad de

comunicacién?

M No _
,f"» toms

u. Sistema de comunicacién

Para el 100% de los exportadores de artesania ayacuchana Ia mayoria de los

productores se comunican mediante la Iinea telefénica.

Cuadro N�03444

El medio de comunicacién

Su proveedor se comunica oon . . Poroentajc

m.,m ZEZK

Z}401l}402j
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Gréfico N° 44

El mediorde comunicacién W W i

�030 Su proveedorde artesania ayacuhana se

comunica con Ud mediante

�030 // K

_ "�030\___ Tdéfono

_ '.. 109�034

v. Frecuencia de comunicacién

El 100% de los exportadores de artesania ayacuchana considera que no es

frecuente Ia comunicacién con sus proveedores

Cuadro N" 45

Frecuencia en la comunicacién

�030Lacomunicacion con su proveedor . . Poroenlaje

Z}402}401lj

Grafico N° 45

Frecuencia en la comunicacién WW

1 La comunicacién con su proveedor de aretsania

ayacuchana es permanente?

///I \ �034\
V / 2

H �030L- No
moan

�030 E

w. calidad de comunicacién

El 100% de los exponadores de artesania ayacuchana re}401erecomo no clara ni

oportuna la calidad de comunicacién con sus proveedores

70 »



Cuadro N�03446

Calidad de comunicacién

,;La oomunicacion con su pmveedor P .

de artesania ayacuchana cs clam y Frecuencia Porccntaje orcema-�030e

oponunn? acmnulado

TEES
Z}401}402}402j

Gré}401coN�03446

Calidad de comunicacién

La comunicacién con su proveedorde artesania

ayacuhana es claro y oportuno?

No

100%

�030~ �034it?-,

x. Empaque y embalaje

Para el 30% de los exportadores de anesania ayacuchana el sistema de

empaque y embalaje utilizados son malas, para el 70% de los exportadores es

regular.

Cuadro N° 47

Empaque y embalaje

Los empaques y embalaje de los . . Porcentnje

Z1
T}402}402j
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Gréfico N° 47

Empaque y embalaje

Los empaque: y embalajes de la artesania

ayacuhana que Ud. adquiere son:

Regular

70% !

y. Transporte utilizado

El 100% de los exportadores de artesania ayacuchana consideran inadecuado

Ios medics de transporte utilizados por sus proveedores.

Cuadro N° 47

Medios de transporte utilizado

an :d' a Iran n 1 al �030
leTIac:I llcegar pr:>dP:¢r:tr?sct|l]c Frecuencia Pomentaje P°r°°"m"°

Ayacucho son acumulado

ZZZQZQ
}401}402}402j

Cuadro N�03447

Medios de transporte utilizado

El medio de transporte porla cual Ie hacen

Ilegar los productos de Ayacucho son:

/ " I "-\

�034 inadecuados

some a
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z. Material de promocién

El 100% de los exportadores de artesania ayacuchana sostienen que ninguno

de sus proveedores acompa}401ade materiales de produccién |os productos

remitidos.

Cuadro N° 48

Material de promocién

LSuplr,:l:�031::;dy::naa°toelr|i.:l:�031l:Iol:'05 Frecuencia Porcemaje Pome}402luge

promocién�030? �034um�0353 0

ZKZKEK
Z}402}402lj

Cuadro N° 48

Material de promocién

Su proveedor de artesania ayacuchana acompa}401aa los

productos materiales de promocién?

�030 No . ,

\,; moss

aa. Calidad de documentos comerciales

El 100% de los exportadores de artesania ayacuchana aseguran que la

administracién de los documentos comerciales de los proveedores es

incorrecta.

Cuadro N" 49

calidad de administracién de documentos comerciales

Los documemos comerciales

rem'tidos por su provecdor dc . . Porccmajc

anesanlla ayacuchana generalmente Fwcuenma Pmcenmje acumulado

Son

Z}402l}402j
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Gré}401coN�03449

Calidad de administracién de documentos comerciales

Los documentos camericales remitidos por su proveedor

de artesania ayacuchana generalmente son:

. Inconvclus

\ �031,_*_ 109%

7. lnformacién complementaria

ab. Dénde se contacto con su proveedor

El 70% de los exportadores de artesania ayacuchana ha Iogrado contactarse

con su proveedor en una feria regional mientras que el 30% asegura haberse

contactado en ferias nacionales y visitas de taller.

Cuadro N° 50

Lugar donde se logré contactar

'Donde logré coniactarsc con su . . Porocnlaje

Z}401jj

Cuadro N° 50

Lugar donde se logré contactar

Donde logré comactarse con su proveedor de artesania

ayacuchana?

Fen.) Nacional V .

vmlando ' '2�030

talleres ,

30�035�031. I 7 �030

Enumfena

, _., _ _ ,,_ ,

�030x_" m
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ac. Demanda por més productos de artesania ayacuchana

El 100% de los exportadores de artesania ayacuchana estén dispuestos a

recibir mayores y mejores ofertas de proveedores de artesania ayacuchana.

Cuadro N° 51

Posibilidad de contactar con nuevos proveedores

�030Recibi}402amayores y mejores . . P I '

Jill
Z}402l}402j

Gré}401coN° 51

Posibilidad de contactar con nuevos proveedores

Recibiria mayores y mejores ofertas de artesania

ayacuchana?

_ 5�030

wow,

ad. Opinién adicional.

El 10% de los exportadores de artesania ayacuchana consideran que la

creatividad de los artesanos es Iimitado; el 10% de exportadores solicitan que

se Ies haga Ilegar el resultado del estudio, mientras que el 80% de los

exportadores se Iimitaron a realizar un comentario adicional.

Cuadro N° 52

Opinién adicional del exportador

Iimitado 1 1oj}402}402j
Z�024l
KZKJ
}401}402}402j
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Gré}401coN° 52

Opinion adicional del exportador

Comentarioadicional L°�034miVM"d
I dc los artesanos

§ cslnnimdo
I 10% Me comunica

3 I05 resultados

§ ,_�030.\\.:«<«; r. = do! estudio

? ~�024%�030�024�030*�030*_ '-: mus
1 '
I '32�031 ~«;_?§ «..�024--:v<;\
' - ~*�024-�030arch. �024-.,.; ~=;-v

- �030-:.ujg*.�031.y_.

§ :v; .:= »:Q\::;e::-«

~�030=�024"v,�030,-:.«..,::.~.m:>�0301
.
V

V

»
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lnformacién obtenida de la encuesta a los importadores

1. Informacién inicial

a. Regiones de mayor produccién de artesania

El 10% de los importadores de artesania peruana adquiere productos de todas

las regiones, el 10% de Ayacucho, Piura y Lima, el 10% de Ayacucho, Lima y

Huancavelica, el 20% de Ayacucho, Lima y Cusco y el 50% adquiere de Lima y

Ayacucho.

Cuadro N° 53

Re iones de donde corn - ran los ex - ortadores

'F Wh' hs ' d b . . P n '

Z1113

jj

Huancavelicn 30Z11

j}402}402
}401}402}402j

Gréfico N° 53

Regiones de donde compran |os exportadores

{From Whichs regions do you buy

, crafts for your business? '

Tad�034, §\.I(lI(I\I1 Puna

7. 3,�035 auuu

.1 J0�030;-

Avmov *�030�030.::::i'.f.f�030;�030:3:�030'�034
: Lxma m,__

50"..

T,.....».
[mu

b. Tiempo de relacién comercial

El 20% de los exportadores de artesania peruana mantiene relaciones hace 3

a}401os,el 20% desde hace 4 a}401os,e| 30% desde hace 2 a}401osy el 30% haoe

més de cinco a}401os
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Cuadro N° 54

Tiempo de relaciones comerciales

�030Howlong have you been buying . . Porcemaje

5
J}

3
E

Z}401}402lj

Gré}401coN° 54

Tiempo de relaciones comerciales

é,How long have you been buying

crafts from Ayacucho?

Mme than 5

was

�030O 3 yum \

20%

' 4

x 30".-

? �034an

:0 _.

c. Principales lineas artesanales ayacuchanas que comercializan

El 10% de los importadores comercializan solamente textiles, el 10% cerémica,

el 10% cerémica y retablos, el 10% textiles, oerémica, retablos y tablas de

Sarhua, el 20% textiles, oerémica y retablos y el 40% solamente textiles y

cerémica.

Cuadro N° 55

Principales lineas artesanales que comercializan

The main cra}402slion Ayacucho than you . . Porcenlaje

j}402}402}402}402
nun

�024�024ZE
Textiles, pottery, altarpioes y tabla dc

Sarhua

ZS
Z�024�024E}402M
ZEZKL

78



Gré}401coN° 55

Principales lineas artesanales que comercializan

�030 The main crafts fron Ayacucho that

you market are?

Tmvles

. . "7' Pollen.
,~ Mr.

, TextilesA-ndpoua-. _, V "3 Puller, and

Arr.» aharplem

�030Jun

_ �030;�035..',�030!2�031.;';�034.�030.'.?.';'a:�034
'- 7 Sarhua

10*.

2. Nivel de organizacién

d. Organizacién de los productores

El 100% de los importadores no perciben ningun modelo de organizacién en

sus proveedores, consideran como productores individuales

Cuadro N° 56

Nivel de organizacién percibida por los exportadores

I Y S I" f rod 15 . . Pooe we

ZKEKZK
Z}402l}402j

Gréfico N° 56

Nivel de organizacién percibida por losigxportgriores

Is Your Supplier of products an organized

association?

. / ,.::~,..._~-...-._._._..,.L...\.\L

/' \

3 �030[1 Not V _ ,
. moss
, V.

�030\
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e. Fortalecimiento organizacional

El 100% de los importadores no adviene ninguna fonna de relacién seria, plena

de sus proveedores de artesania ayacuchana durante Ios ultimos a}401osde

relaciones comerciales.

Cuadro N° 57

Relacién de los proveedores

Do you observe a full relationship . . Porcentae

ZSZKEK
jllj

Gréfico N° 57

Relacién de los proveedores

Do you observe a full relationship in your

organized association?

�030 �031 Not

iooas

\

f. Vision de la organizacién

El 100% de los importadores de artesania ayacuchana no observan una vision

a largo plazo en las organizaciones de productores de artesania ayacuchana

que les provee de productos.

Cuadro N" 58

Vision a largo plazo

Do you believe you have along . . Porcenmje

Z}402}402}402j
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Gréfico N° 58

Vision a largo plazo

Do you believe you have a long term vision?

�030vivyi;

g. Capacidad de gestién empresarial

El 10% de los importadores de artesania ayacuchana advienen una buena

gestién empresarial, el 20% una mala gestién empresarial y el 70% de los

importadores como regular la capacidad de gestién empresarial en sus

proveedores.

Cuadro N° 59

capacidad de gestién empresarial en las organizaciones

H d ' . . P I '

jj}402}401

LEE
Z}401l}402j

Gréfico N�03459

Capacidad de gestion empresarial en las organizaciones

How do you perceive your managerial capacity?

Good

7 __ _ I 10�030:

W
aw

20%

Regular

70"..
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3. calidad de productos

h. Estandarizacién de productos

Para el 100% de los importadores ning}401nproducto de la artesania ayacuchana

esté estandarizado.

Cuadro N° 60

Estandarizacién de productos

Do 0 bl�030: rod isdo . . Pacer.-a"

{E
Z}401llj

Gré}401coN° 60

Estandarizacién de productos

Do you believe your products do have a

standardized presentation?

�030"..�030.,. .Not
«,3 mass

i. Calidad de los productos

Para el 100% de los importadores de la artesania ayacuchana, consideran

como regular la calidad de los productos.

Cuadro N° 61

Calidad de los productos

Z}401l}402j
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Gra}401coN° 61

Calidad de los productos

How do you think the quaiity of your products

is?

.//V

3? Regular
\' 100%

j. Productos que cumplen patrones intemacionales

Para el 100% de los importadores Ia artesania ayacuchana no cumplen

patrones intemacionales de calidad.

Cuadro N° 62

Productos con atrones intemacionales

Do you believe that your products Pmwn}401e

ful}401llthc quality panems of the Frecuencia Porcentaje lag

country where they go? mum�0340

$1131

Ztllj

Gra}401coN° 62

Productos con patrones internaciqnales

Do you believe that your products lulfill the quality

patterns of the country where they go?

3. ; Not

100%
Kb
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k. Competitividad en el mercado destino

Para el 100% de los importadores de artesania ayacuchana consideran que los

productos no son competitivas en los respectivos mercados destino.

Cuadro N�03463

Competitividad en el mercado destino

Would you say that your products . . Porcemaje

 E
}401}402}401j

Gréfico N° 63

Competitividad en el mercado destino

would you say that your products are competitive in

those markets?

�034WV Not

3;; 100%

4. Nivel de precios

I. Precio por valor especial del producto

El 20% de los importadores de artesania ayacuchana consideran buenos el

nivel de precios de comercializacién en el mercado destino, mientras para el

80% no es buena.

Cuadro N° 64

Precios en el mercado destino

Do you believe that the prize of .

you! products is good because Frecuencia Poroentaje :;:n°:|:':£)

they have a special value�031!

ZZEZZK
Z}402}402}402j
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Gré}401coN° 64

Precios en el mercado destino

Do you believe that the prize of your products is good

' because they have a special value?

ulel-�024e

Not

.e so-an

m. Precio son adecuados por calidad de producto

Para el 100% de los importadores considera adecuado el nivel de precios

porque cree que la calidad de los productos asi Io merece.

Cuadro N�03465

Precios por calidad de producto

Are the prices good because the . . Porcenoaje

111115
Z}401l}401j

Cuadro N�03465

Precios por calidad de producto

Are the pricesgood because the quality of your products

�030 worth it?

/ �030K

- I

L
�030 ,__ V-5

V �03022% um I
. \�030L�030:.5
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n. Precio adecuado con demanda creciente

Para el 100% de los importadores de artesania ayacuchana, el precio de

mercado destino es bueno y tienen una demanda interesante.

Cuadro N° 66

El precio es bueno y tienen una demanda interesante

In Your market, the prices are .

appropriate and have an Frecuencia Poroentaje E:::::|:3:

imemsting demand?

111111
Ztjj

Gré}401coN�03466

El precio es bueno y tienen una demanda interesante

in your market, the prices are appropriate and have an

interesting demand?

I Yes

toms

�031\':_.,

o. Precio y competencia en el mercado destino

Para el 10% de los importadores de artesania ayacuchana, Ios precios de los

productos en el mercado destino son competitivas, mientras que para el 80%

de los importadores no son competitivas.

Cuadro N° 67

Los precios en el mercado destino

D0 :1t;::i:::e of Frecuencia Porccnlajc fgulwlmgz

competition in your market? m

j}401}401}401}401
jl}401}402

l}401}402j
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Grafico N° 67

Los precios en el mercado destino

Do you believe that the Price of your products don�030!

have competition in your market?

Yes

V _ _ V 10�034

Not

90"..

5. Dise}401ode los productos

p. Tipo de producto

Para el 10% de los importadores Ias piezas que comercializan son unicas,

mientras para el 90% ninguno de los productos de artesania ayacuchana son

piezas unicas.

Cuadro N" 68

Los roductos son unicos

Do you consider that the products . . Poroentaje

$11111
�024nm_m_
Z}402}401}402j

Grafico N° 68

_ Los productos son unicos

Do you consider that the products you make are

�030 unique pieces?

V93

10-.

V

Noi

�030Ion

.;q»-
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q. Producto tradicional

Para el 80% de los importadores de artesania ayacuchana Ios productos que

comercializan son productos con rasgos tradicionales, mientras que para el

20% no son productos tradicionales.

Cuadro N�03469

Los productos son tradicionales

The cm}402sfmm Ayacucho vhax P '3.

you market, have Imditional Frecuencia Porcentaje omcnla}401c

features? mum" O

ZZZZZQ
E}402}402j

Gréfico N° 69

Los productos son tradicionales

The crafts from Ayacucho that you

market, have traditional features?

Nol.
V 20% I

Va

80"..

r. Dise}401o

Para el 100% de los importadores de anesania ayacuchana |os productos con

mayor demanda son aquellas que tienen dise}401osinnovados.

Cuadro N° 70

Productos con demanda

Is the cra}401with innovated design . . Poroentaje

ZEZKJK
Zi}402}402j
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Gréfico N° 70

T T T PrTodTuct9sT cT<T>r! demanda T

Is the craft with innovated design that which

havea greater demand?

// ~
// >

3, Yes
�034'5 tom

s. Producto como recuerdo o regalo

Para el 90% de los importadores de artesania ayacuchana |os productos con

mayor demanda son los productos peque}401osque pueden ser parte de un

regalo de viaje, mientras que para el 10% son otros las de mayor demanda.

Cuadro N° 71

La artesania a acuchana con ma or demanda

Is the souvenir craft from .

Ayacucho which have a geater Frecuencia Porccntaje :;;°::l':£

demand?

ZZEZZK
Jj}401j

Gré}401coN° 71

V La artesania ayacuchana con mayor demanda

Is the souvenir craft from Ayacucho which have

a greater demand?

Not

, _\,_1oss

. YES

, 90%
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6. Nivel de servicios

t. Nivel de comunicacién

Para el 80% de los importadores de artesania ayacuchana |os productores no

tienen buena capacidad de comunicacién. solo el 20% de los productores

pueden comunicarse con solvencia.

Cuadro N° 72

Capacidad de comunicacién

Does your supplier have a first . Porwnlaje

E
13

$1315
ZEEET

Gré}401coN° 72

Capacidad de comunicacién

Does your supplier have a fast communication

facility?

�030�031 .,

�03020'/. N

Nol

30-.�030

u. Sistema de comunicacién

Para el 10% de los importadores de artesania ayacuchana Ia comunicacién con

los productores es mediante el intemet, mientras que, para el 90% es mediante

el correo tradicional.

Cuadro N° 73

El medio de comunicacién

You communicate with your Frecuencia Pmoemaje Porccntajc

supplier on: acumulado

Ztl}402j
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Gré}401coN° 73

El medio de comunicacién

You communicate with your supplier on:

' Inlcmcl

,�024_._ _ l0�0303:

!- r *

V�030

Mad

»_ 90%

v. Frecuencia de comunicacién

El 100% de los importadores de artesania ayacuchana considera que no es

frecuente Ia comunicacién con sus proveedores

Cuadro N° 74

Frecuencia en la comunicacién

Is the communication with your ]:,ecue,,c,-8 porcentaje P°'°°�034""-ie

su lier ermanent? 3°�034"�030�034'3d°

ZKZKZE
in

Gré}401coN° 74

Frecuencia en la comunicacién V

�030 Is the communication with your supplier

permanent?

�030 Not
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w. Calidad de comunicacién

El 100% de los importadores de artesania ayacuchana re}401erecomo no clara ni

oportuna la calidad de comunicacién con sus proveedores

Cuadro N° 75

Calidad de comunicacién

Do you consider the level of P I ma.

communicaxion with your supplier Frecuencia Porcemajc 0 Ce 1 �030:6

clear and opportune? mum" a 0

113$
Z}401}402}402j

Gré}401coN° 75

Calidad de comunicacién

Do you consider the level of communication

with your supplier clear and opportune?

Not

x. Empaque y embalaje

Para el 30% de los importadores de artesania ayacuchana el sistema de

empaque y embalaje utilizados son malas, para el 70% de los importadores es

regular.

Cuadro N° 76

Empaque y embalaje

How do you eonsidcr the packing .

and ofthe mceivc

yau.

J
Jl}402j
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Gré}401coN° 76

7 Empaque y embalaje

How do you considerthe packing and pack of

the products receive you?

�035�030�030~\

. an \\_

x r 30%

Regular

70�034; I

y. Transporte utilizado

El 10% de los importadores de artesania ayacuchana consideran inadecuado

los medios de transporte utilizados por sus proveedores, mientras que el 90%

lo considera adecuado.

Cuadro N° 77

Medios de transporte utilizado

Do you consider the transport for . . Porccntaje

ZZZZZZ
j}401i}401
Z}402}402}402j

Cuadro N° 77

Medics de transporte u}401ilizado7 _ _

Do you considerthe transport for the products as:

Ed"

1 '
Good

7 V son
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2. Material de promocién

Sélo el 10% de los importadores de artesania ayacuchana sostienen haber

recibido material de promocién de sus proveedores, mientras que para el 90%

de los importadores, ninguno de sus proveedores acompa}401ade materiales de

produccién |os productos remitidos.

Cuadro N�03578

Material de promocién

Does your supplier give you .

promotions with the products you Frecuencia Poroenmje Porcenlmf
buy? EGUITIU 8 0

j}401}401}402}402
jl}401}402
Z}402jj

Cuadro N° 78

Material de promocién

Does your suppliergive you promotions with

the products you buy?

Yes

_ 10%

1 ,V.;-3:}

1

Nat ,'

aa. Calidad de documentos comerciales

Sélo el 40% de los importadores de artesania ayacuchana aseguran que la

administracién de los documentos comerciales esta correcta, mientras que

para el 60% son incorrectos.

Cuadro N° 79

Calidad de administracién de documentos comerciales

The doc menlaxionreq ired for . . Porcemaje

111111
111111
Z}402jj
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Gra}401coN° 79

Calidad de administracién de documentos comerciales

1 The documentation required for acquire is:

(um-it \.

4o~ \

5 lnconucl

602

7. lnformacién complementaria

ab. Dénde se contacto con su proveedor

El 10% de los importadores de artesania ayacuchana ha Iogrado contactarse

con su proveedor en la feria Peru Decor, el 10% en Messe Frankfurt, el 20% en

Exhibe Peru, mientras que el 60% asegura haberse contactado en Peruvian

Gift Show.

Cuadro N° 80

Lugar donde se logré contactar

H d'd 0 co lacted with . . Porocmaje

jli}401}402
$131

@311
112111
Zl}402}402j
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Gré}401coN° 80

Lugar donde se logré contactar

How did you contacted with your supplier of crafts from

Ayacucho?

�030 Pmi}402vror

l0\

ldesxefrnnlhur

I 10%

Pcn'1GiR . ' H"

- R was �030*7, ' :1:

ac. Demanda por mas productos de artesania ayacuchana

El 100% de los importadores de artesania ayacuchana estén dispuestos a

recibir mayores y mejores ofertas de proveedores de artesania ayacuchana.

Cuadro N�03481

Posibilidad de contactar con nuevos proveedores

Would you agree 10 receive

geater and better o}401ersof . Pomenraje

handmade products from Fmcumcm acumulado

Ayacucho�030!

ZEZSZK
Ztl}402j

Gré}401coN° 81

Posibilidad de contactar con nuevos proveedores

would you agree to receive greaterand better offers of

- handmade products from Ayacucho?
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ad. Opinién adicional.

El 10% de los importadores de artesania ayacuchana sugieren una mejor

organizacién de productores, mientras que el 90% de los importadores se

Iimitaron a realizar un comentario adicional.

Cuadro N° 82

Opinién adicional de| exportador

l�030dthank you to make an additional P m. Pomcmajc

comment on this matter: mm" 16 acumulado

well XII-E
2�0241EZD
}402}401}402}402j

Gra}401coN° 82

Opinién adicional del exportador

I'd thank you to make an additional comment on this matter:

1Mnvann<hanos

shonhlrel

�030, 7 ar_q.ur;e4 »-as

:

,4
.�030£oo:>.r /

. 9o 
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CAPITULO Ill

Anélisis e lnterpretacién de Resultados

3.1 Situacién analitica relacionada con la variable independiente.

Del anélisis de| capitulo ll caracterizacién de la artesania ayacuchana

observada a nivel de productores, opinién de exportadores e importadores, se

puede resumir tomando en cuenta los tres principales variables para cada

indicador, que Iuego nos serviré para de}401nircon exactitud Ias conclusiones y

recomendaciones�030

A. NiveI de asociatividad.

Cuadro N° 83

Niveles de asociatividad

J
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Gré}401coN" 83

Niveles de asociatividad

Nivel de asociatividad

90 0"�031-:-
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Rclacujn do Visuéna largo Capacndaddo

Lonfuanza plazo gcstlon

El 36.7% de los productores de artesania ayacuchana mantienen una buena

relacién de con}401anza;mientras que los exportadores e importadores de

artesania ayacuchana no observan ningun nivel de con}401anzaen los

productores.

El 59.2% de los productores organizados de artesania ayacuchanan tienen

una visién a largo plazo, mientras que para los exportadors e importadores no

es perceptible la vision en conjunto.

El 74.2% de los productores de artesania ayacuchana organizados tienen una

buena capacidad de gestién, asi lo observan el 90% de los exportadores y el

70% de los importadores con quienes mantienen relaciones comerciales

B. Calidad de| producto

Cuadro N° 84

calidad de los productos

T

L

L

$1
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Gré}401coN° 84

Calidad de los productos

Calidad de los productos
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El 80% de los productores de artesania ayacuchana consideran de buena

calidad sus productos, mientras que solamente para el 10% de exportadores e

importantes la artesania ayacuchana tienen buena calidad.

El 61.7% de los productores de artesania ayacuchana consideran

estandarizado sus procesos productivos, mientras que ninguno de los

exportadores ni importadores encuentran estandarizados |os procesos

productivos de la artesania ayacuchana.

El 25% de los productores de artesania ayacuchana consideran su produccién

bajo patrones intemacionales, solamente el 10%de los exportadores Io

consideran asi, mientras para ninguno de los importadores |os productos de la

artesania ayacuchana cumple con patrones internacionales.

C. Precio de| producto

Cuadro N�03585

Nivel de precios

%
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Gré}401coN�03585

Nivel de precios

E Nivel de precios ]
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El 34.2% de productores de artesania ayacuchana consideran que el precio de

sus productos estén adecuados a la calidad de sus productos, para el 50% de

exportadores e importadores igualmente |os niveles de precios de la artesania

ayacuchana estén adecuadas a la calidad de sus productos.

Para el 37.5% de los productores de artesania ayacuchana, los precios de sus

productos esté de acuerdo al nivel de competencia que presentan en el

mercado, ninguno de los exportadores Io considera asi, mientras que el 50% de

los importadores consideran también que la artesania ayacuchana presenta

niveles de. precio de acuerdo a la competencia que ofrece en el mercado

destino.

El 7.5% de los productores de artesania consideran que el nivel de precio que

presentan esté de acuerdo al valor que representa cada producto, el 20% de

los exportadores igualmente consideran que el nivel de precios de la artesania

ayacuchana esté de acuerdo al valor que representan, asi como el 40% de los

importadores.
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D. Dise}401ode| producto

Cuadro N° 86

Dise}401ode los productos

L

@j

Gra}401coN° 86

Dise}401ode los productos

Dise}401ode| producto
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El 1.7% de los productores de artesania ayacuchana produce piezas unicas

como dise}401opropio. mientras que ninguno de los exportadores considera como

pieza (mica Ia artesania ayacuchana. Sélo el 10% de los importadores de

artesania ayacuchana consideran que los productos son piezas Onicas.

El 40% de los productores de artesania ayacuchana se esmeran en producir

productos tradicionales como dise}401oque para el 100% de los exportadores

realmente representan piezas tradicionales, el 80% de los importadores

también asi lo consideran.

Sélo el 4.2% de los productores de artesania ayacuchana consideran como

productos innovados sus trabajos, el 10% de los exportadores asi Io consideran

mientras que para los importadores ninguna de las piezas de artesania

ayacuchana son innovados o estén de acuerdo con las tendencias.
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E. Niveles de comunicacién

Cuadro N�03487

Niveles de comunicacién

L

@

Gré}401coN�03487

Nive|es de comunicacién

Nivel de comunicacién ,
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�030 Capacidad de Frecuencia Calidad !

�030 respuesta I

El 30.8% de los productores de artesania ayacuchana, consideran que tienen

buena capacidad de respuesta a los requerimientos de sus clientes. mientras

que para ninguno de los exportadores la capacidad de respuesta de sus

proveedores es convincente, mientras que para el 20% de los importadores Ia

capacidad de respuesta de sus proveedores es convincente.

El 34.2% de los productores de artesania ayacuchana consideran que la

frecuencia de comunicacién con sus clientes es buena, ninguno de los

exportadores e importadores Io consideran asi.

El 19.2% de los productores de artesania ayacuchana consideran de buena

calidad el nivel de comunicacién que mantienen con sus clientes, ninguno de

los exportadores ni importadores consideran buena Ia comunicacién con sus

proveedores
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F. Servicios adicionales o complementarios

Cuadro N° 88

Servicios adicionales

3
§

@

Gra}401coN° 88

Servicios adicionales

Nivel de Servicios
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Sélo el 2.5% de los productores de artesania ayacuchana presentan un nivel

adecuados de empaque y embalaje, mientras que para el 70% de exportadores

e importadores si son adecuados el empaque y embalaje que realizan.

Sélo el 8.3% de los productores de artesania ayacuchana hace uso adecuado

de servicios de transporte para realizar el envio de los productos, mientras que

ninguno de los exportadores consideran adecuados los niveles de empaque ni

embalaje de sus proveedores, sin embargo para el 90% de los importadores el

empaque y embalaje realizado son adecuados.

Sélo el 24.2% de los productores de anesania ayacuchana presentan

documentos comerciales adecuados, sin embargo ninguno de los exportadores

lo consideran adecuado |os documentos comerciales de sus proveedores, que

para el 40% de los importadores es adecuado el empaque y embalaje realizado

por los productores.
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3.2 Situacién analitica relacionada con la variable dependiente.

La variable dependiente considerado para el presente estudio es:

Acceso competitiva de la artesania ayacuchana en el mercado internacional

(Acmi)

Sin Iugar a duda la palabra �034competitiva�035trae diversos conceptos, desde mi

particular punto de vista simplemente es entender la relacién existente en entregar

o vender un buen producto a precios bajos en el Iugar y tiempo preciso, el mismo

que incluso estaria resolviendo las dudas existentes en cuanto a la calidad.

Entonces imaginemos tener un producto de calidad, entendiendo como producto

no solo el articulo, si no la relacién de factores que acompa}401anpara satisfacer al

cliente o consumidor }401nal:articulo estandarizado con patrones internacionales.

con contenidos especificos, a buen precio, entregado en el Iugar donde el cliente

Io requiere en el tiempo preciso.

En funcién de los resultados de los cuadros anteriores relacionados al nivel de

asociatividad Iograda, desarrollo de producto, niveles de precios, Dise}401ode|

producto, niveles de comunicacién delos productores y los servicios

complementarios y adicionales que éstos prestan, podemos entender que el

acceso de la artesania ayacuchana en el mercado internacional es aun incipiente.

No se tienen organizaciones de productores fortalecidos, la produccién se realiza

sin considerar patrones intemacionales, el proceso productivo no esta

estandarizada, el nivel de precios es elevado. Ios dise}401osno estén de acuerdo

con las tendencias intemacionales compiten con productos industriales de otros

paises, el nivel de comunicacién es Iimitado y los servicios adicionales presentan

problemas, por lo mismo que la competitividad de la artesania ayacuchana aun no

es competitiva para acceder a mercados intemacionales de manera directa, muy a

pesar dé |as peque}401asexperiencias que se vienen presentando con

exportaciones por debajo de 20 mil délares por proceso, que en realidad no

presenta rentabilidad para el exportador.
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3.3 Interpretacién de resultados

A partir de la informacién procesada de las }401chasde encuesta realizadas en

setiembre �024noviembre del 2011 a los productores de artesania ayacuchana,

exportadores e importadores se pueden observaren |as siguientes razones que

nos podria mejorar Ia visién para entender el acceso competitivo de la artesania

ayacuchana en el mercado internaciona|.

Nivel de asociatividad

De acuerdo a la informacién obtenida de la encuesta administrada se conoce que

los productores de artesania ayacuchana no tienen organizaciones fortalecidos

debidos principalmente a la descon}401anzaexistente entre ellos, la falta de visién en

el futuro, desconocimiento de bene}401ciosde organizacién.

Calidad del groducto

La calidad de| producto aun no es competitiva debido principalmente a que los

proceso productivos no se encuentran estandarizados, ni se producen de acuerdo

a patrones intemacionales, asi como la produccién no se encuentra supervisado y

la organizacién no considera la calidad del producto como importante,

considerando Ia cantidad como primordial para cumplir con érdenes de compra.

Precios del groducto

El precio de los productos de la artesania ayacuchana estén considerados de

acuerdo a acabado del producto, en el Iugar de comercializacién y la competencia

observada principalmente con productos industriales de otros paises, sin tomar en

cuenta el valor real de acuerdo a una estimacién considerando los costos de

produccién y transaccién y la utilidad necesaria.
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Dise}401odel groducto �031

El dise}401ode| producto de la artesania ayacuchana es mayoritariamente

tradicional, sin patrones de calidad. no se consideran innovaciones pues la

produccién se realiza en escalas, las mismas que lo hace vulnerable en el

mercado al competir con productos industriales, sélo una minima parte de

productos exportados son piezas }402nicaso presentan esfuerzos de evolucién.

Niveles de comunicacién

La capacidad de respuesta de los productores es Iimitado, pues no responden

oportunamente y no son claros en su comunicacién, muy pocos de ellos hacen

uso de| intemet para realizar su comunicacién, glgunos de ellos utilizan

traductores para comunicarse con el importador principalmente.

Servicios adicionales al groducto

Los productores no consideran importante |os servicios complementarios o

adicionales, pues el sistema de empaque y embalaje de los productos presentan

di}401cultades,Ios sistemas de transporte utilizados no son los adecuados y los

documentos comerciales presentan errores en su Ilenado y precisién; asi como

casi nunca acompa}401ancon materiales de promocién |os productos remitidos,

desperdiciando oportunidades de promocién y posicionamiento.
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CONCLUSIONES

1) La mayoria de los productores de artesania ayacuchana no tienen

organizaciones fortalecidos debido principalmente a la descon}401anza

existente entre ellos. por lo mismo que no comparten informaciones y

conocimiento, no realizan actividades en conjunto, no valoran la

importancia de una organizacién y no aportan recursos; Ia falta de visién

en el futuro, pues no tienen capacidad de ahorro asociativo, no aspiran al

crecimiento organizado. no reinvienen sus utilidades; no tienen una

su}401cientecapacidad de gestién organizacional pues no cuentan con

planes, no manejan informacién, no conocen la cadena de valor de| que

forman pane, asi como no buscan un posicionamiento como organizacién;

asi como no garantizan un volumen de produccién en escala como lo

requiere el mercado internaciona|, tampoco cuentan con recursos

su}401cientespara afrontar una orden de compra mayor.

2) La calidad del producto de la artesania ayacuchana aun no es competitive

debido principalmente a que los proceso productivos no se encuentran

estandarizados, la mano de obra no es capacitada, |os talleres de

produccién no estén equipados ni organizados algunos de ellos estén en

proceso de transformacién; la capacidad de produccién no es cuanti}401cable,

organizado. supervisado, Ia produccién no se realiza de acuerdo a

patrones intemacionales, pues Ia mayoria de los productores no conocen

las patrones y se encuentran en proceso de aprendizaje; y no consideran

que la calidad de| producto deberia medirse conjuntamente con la calidad

de organizacién, de comunicacién y de servicio para lograr ser

competitivas.
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3) El precio de los productos de la artesania ayacuchana son elevadas

debido a que el produclor no realiza una produccién planificada con

administracién adecuada de costos de produccién, de transaccién y

considerar una utilidad que posibilite su capacidad de reinversién; los

precios |os determinan de acuerdo a acabado del producto, en el Iugar de

comercializacién y la competencia observada principalmente con

productos induslriales de otros paises, ninguno de los productos tienen

valores adicionales por calidad o marca registrada, asi como no se tienen

planes de marketing que les facilile posicionarse o contar con estrategias

de acceso al mercado con precios competitivas en el mercado destino.

4) El dise}401odel producto de la artesania ayacuchana es mayoritariamente

tradicional, no satisface una necesidad, tampoco es una obra de arte, solo

representa una connotacién de costumbres de un determinado pueblo, con

una produccién manual muy artesanal, sin aplicaciones de tecnologlas

basicas; sin patrones de calidad, no se consideran innovaciones pues Ia

produccién se realiza en escalas, las mismas que lo hace vulnerable en el

mercado al competir con productos industriales.

5) La capacidad de respuesta de los productores es Iimitado, pues no

responden oportunamente y no son claros en su comunicacién, la

frecuencia con que lo hacen es muy minima, muy pocos de ellos hacen

uso de| inlernet para realizar su comunicacién, algunos de ellos utilizan

traductores para comunicarse con el impoitador principalmente,

observéndose inclusive en algunos de estos productores lemor al rechaza

o duda de| tema central de su comunicacién, por lo que en algunos casos

postergan o simplemente no |os hacen.
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6) La mayoria de los productores no consideran importante Ios servicios

complementarios o adicionales, pues el sistema de empaque y embalaje

de los productos presentan di}401cultades,|os sistemas de transporte

utilizados no son los adecuados y los documentos comerciales presentan

errores en su Ilenado y precisién, inclusive muchos de ellos no cuentan

con documentos comerciales de acuerdo a las exigencia de la SUNAT y

Aduanas; desconocen de los documentos necesarias para ei proceso de

exportacién de los requisites asi como de las posibilidades de

aseguramiento de sus productos 0 de como realizar el cobro de sus

facturas, asi como casi nunca acompa}401ancon materiales de promocién |os

productos remitidos, desperdiciando oportunidades de promocién y

posicionamiento.
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RECOMENDACIONES

1) Para mejorar la competitividad de acceso al mercado internaciona| |os

productores de artesania ayacuchana deben constituir una organizacién

comercializadora bajo principios de equidad, transparencia,

responsabilidad social y ambiental que se encargue exclusivamente de la

comercializacién de sus productos, gerenciado por un especialista en

comercio internaciona| y experiencia en negocios similares; que pueda

realizar una adecuada gestién empresarial y comercial

2) Es necesario que los productores de artesania ayacuchana entiendan

como calidad de| producto en conjunto con la calidad de organizacién, de

comunicacién y de servicio para lograr ser competitivas, para lo mismo |as

capacitaciones deben estar orientadas al logro de productos y empresas

competitivas; con marca registrada y proceso estandarizados y empieoen a

lograr certi}401cacionesde calidad en constante mejora.

3) Es necesario que los precios de cada uno de los productos sean

determinados mediante el costeo adecuada de costos de produccién, de

transaccién y considerar una utilidad que posibilite su capacidad de

reinversién.

4) El dise}401odel producto de la artesania ayacuchana debe ser innovada de

acuerdo a tendencia y exigencias de mercado destino asi como de

acuerdo a los patrones internacionales de calidad.
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5) Los productores deben considerar la comunicacién como la principal

estrategia de estudio de mercado y posicionamiento, pues no existe mejor

informacién que la que nos pueden brindar los consumidores

6) Los servicios adicionales o complementarios son tan importantes como la

produccién de la pieza de artesania, pues forman parte del producto y

debe ser parte de la carta de presentacién de la organizacién.

7) Se recomienda a los sectores correspondientes de| estado opten por

invertir en mejorar la competitividad de los artesanos y la artesania

ayacuchana pues esta es generadora de empleo e ingresos para un buen

ndmero de ayacuchanos con creatividad y paciencia.

8) Se viene creando dos Centros de lnnovacién Tecnolégica en Ayacucho, se

sugiere que promueva aparte de la innovacién necesaria en los productos;

innovacién en la organizacién con objetivos precisos orientados en

mercados de}401nidos.
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CUESTIONARIO PARA EXPORTADORES

Buenos dias; disculpe por quitarle su tiempo, es que queremos que su negocio y el nuestro

funcione de mejor manera.

Quiero que me ayudes respondiendo algunas preguntas sobre nuestros productos, para

mejorar las cosas negativas que estén afectando en su negocio.

1. �030Deue reiones de| Peru comra artesania ara su neocio?

l}402liml
jjjjjjj

2. g,Hace cuanto tiempo compra artesania ayacuchana?

a}401osIIII �0345I
3. Las rinciales lineas de artesania a acuchana - ue usted comercializa son:

Huamana

�024�024}401
Si su respuesta es otros

4. ¢Su proveedor de artesania ayacuchana es un grupo organizada? SI 6 NO, a podido

cumplir con las érdenes de compra en vol}402menesSI 6 NO

5. g,Usted observa una plena relacién en su grupo organizado de ser el caso?

a) SI b) NO

6. ¢',Cree que tiene una vision a Iargo plazo?

a) SI b) No

7. �030Comove su caacidad de estion emresarial?

Zmm1Zml 
�024�024�024}401

8. ¢',Cree usted que sus productos mantienen una presentacién estandarizada?

a) SI b) NO

9. ' Como ve Ia ca|idad de sus roductos?

�024mm=:I:=:�0241ua1�024::::m1-mmm
j 

10. g,Cree que sus productos cumplen con los patrones de los paises a donde

comercializa?

a) SI b) NO

11. (;Se podria decir que estos productos son competitivos en su mercado?

a) SI b) NO

12. g,Cree usted que el precio de los productos estan bien por que tienen un valor

especial?

a) SI b) NO

13. ;;Los precios estén adecuados por que Ia calidad de| producto asi lo merece?

a) SI b) No

14. (',Para su mercado el precio esta adecuado y tienen una demanda interesante?

a) SI b) No
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15. ¢;Cree que el precio de los productos no tiene competencia en su mercado?

a) SI b) N0

16. ;Los productos que usted adquiere, considera que son piezas }402nicas?

a) SI b) NO

17. ¢',La artesania ayacuchana que comercializa tiene rasgos tradicionales?

a) SI b) NO

18. (,La artesania ayacuchana con mayor demanda en su mercado es aqueI que tiene

dise}401osinnovados?

a) SI b) NO

19. ¢',La artesania ayacuchana con mayor demanda en su mercado es aquel que

representa un suvenir�031?

a) SI b) NO

20. ¢',Sus proveedores tiene una capacidad de comunicacion rapida?

a) SI b) No

21. Su proveedor se comunica por:

a. Teléfono b. Internet c. Correo

22. g_La comunicacién con su proveedor es permanente?

a) SI b) NO

23. gconsidera al nivel de comunicacion con su proveedor, claro y oportuno?

a) SI b) NO

24. �030Comocali}401cariael nivel de em no ue emba|a'e de sus - roductos remitidos?

j}402ElIEm1 

n 

25. El transporte utilizado para el envio de su mercaderia considera:

a) Adecuado

b) Inadecuado

c) Otro

26. ¢;Su proveedor acompaha a los productos adquiridos con materiales promocionales?

a) SI b) NO

27. La documentacién requerida para adquirir, considera que es:

a. Correcto

b. lncorrecto

c. Pésimo

28. (Come se contacto con su proveedor de artesania ayacuchana?

29. ('_Estaria de acuerdo con recibir mayores y mejores ofertas de productos artesanales

del Per}402?

a) SI

b) NO

30. Le agradeceria un comentario adicional sobre el tema
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CUESTIONARIO PARA IMPORTADORES

Hi, excuse the waste of time, but we want your and our business to get better.

I want you to help me answering some questions about our products. so we can get better the

negative matter affecting your business.

1. �030Fromwhich reions do ou bu crafts for our business?

EEK

jjjjjjjj

2. ¢',How long have you been buying crafts from Ayacucho?

earsIIII 5 I
3. The main crafts from A acucho that ou market are:

Stone

 S
Please specify if your answer was Other...

4. Is your supplier of products an organized association? YE-S or NOT, was it able to ful}401llthe

purchase orders in volumes YES or NOT

5. Do you observe a full relationship in your organized association?

a) YES b) NO

6. Do you believe you have a long term vision?

2:) YES b) NO

7. How do ou erceive our manaerial ca aci ?

bad

 }402

8. Do you believe your products do have a standardized presentation?

a) Si b) NO

9�030How do you think the quality of your products is?

 j

10. Do you believe that your products ful}401llthe quality pattems of the country where they go?

a) YES b) NO

11. Would you say that your products are competitive in those markets?

a) YES is) NO

12. Do you believe that the prize of your products is good because they have a special value?

a) YES b) NO

13. Are the prices good because the quality of your products worth it?

a) YES b) NO

14. In your market, the prices are appropriate and have an interesting demand?

a) YES b) NO

15. Do you believe that the Price of your products don't have competition in your market�031?

a) YES b) NO
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16. Do you consider that the products you make are unique pieces?

a) YES b) NO

17. The crafts from Ayacucho that you market, have traditional features?

a) YES b) NO

18. is the craft with innovated design that which have a greater demand?

a) YES b) NO

19. is the souvenir craft from Ayacucho which have a greater demand?

a) YES b) NO

20. Does your supplier have a fast communication facility?

a) YES b) NO

21. You communicate with your supplier on:

a) Telephone b) Internet c) Mail

22. is the communication with your supplier permanent?

a) YES b) NO

23. Do you consider the level of communication with your supplier clear and opportune?

a) YES b) No

24. How do ou consider the ackin - and ack of the roducts receive ou?

E-�030M1

 j

25. Do you consider the transport for the products as:

a) Good b) Bad c) Other

26. Does your supplier give you promotions with the products you buy?

a) YES b) No

27. The documentation required for acquire is:

a) Correct

b) incorrect

c) Terrible

28. How did you contacted with your supplier of crafts from Ayacucho?

a)............

29. Would you agree to receive greater and better offers of handmade products from

Ayacucho?

a) YES b) NO

30. I'd thank you to make an additional comment on this matter:
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CUESTIONARIO PARA PRODUCTORES

Linea de produccién:..........__............................

escala I
I

1.1 Volumen de I

or anizados

su roduccién I
conocimientos I

I

. relaciones . .,
1_- NW3] de asoclaclon

asociatividad I

I
I

. . I

1,-§ZV's'°" 3 ""9° �024
" ° �024

I

I
I

1.4 Capacidad de I

roductiva

I
I
I

. I

oranizado

I
I

_ I

2-2 °�030=�030°.�034.°"�030*�034�030"e I
"'°°'"°°'°" I

2.- calidad del I
producto 2.3.1 No conocen |as normas

I
2*"; De �034'°�034°"�030°3 '°s I
{:f,�030e'§,';:fona,es I

I
I
I
I

2.4 Competitive I

I

I
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I
I

3.1 Valor I
I
I
I

producto �030' . , .

I
3. Precio de| I

producto I
I

§;,�030:nf,:::"a�034'3 I
I

I

I

I
3.4 Competencia I

I
I
I

I

""'°a Icultural

I

costumbres de un ueblo I
sociedad I
convivencia

I
4 Dise}401ode| roduccién

' I

"'°d�035°�030° I

I
43 Va,,9ua,dia I

4.3.4 Compute con productos de regalo de

I
I

4.4.1 Es el recuerdo de una visita a un

I
. turistica I

atrones de calidad

I
I
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comunlcaclon I

respuesta

I
5.1.5 Demoran en responder una -

I
5.2 E�0356, lenguaje I
de,c,ie,,,e I

I
5. Nivel de I
comunicacién I

I
5.3 Permanente I

I
I
I

comunncacnon I
5.4 Ciaro y oportuno I

I

necesitan alo I
I

I
6.1 Embalaje �024 I
empaque I

em acado emba|a'e I
I

I
I

6.2 Transporte 6.2.4 Utilizan adecuado servicio de

I
�030 trans - one internaciona|

�030"°d�034°�030°' I

6.3 Materiales romocionales I
promocionales �024

I
I
I

I
6.4 Documentacién I

correcta I

estién comercial I
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