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RESUMEN

Esta investigacion surge a partir de la problematica que tienen los artesanos de Monsefi que no
logran tener objetivos comunes entre asociaciones, y sus actividades resultan muy dependientes
del apoyo externo que puedan recibir por los gobiernos e instituciones interesadas en la actividad

artesanal.

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo elaborar una propuesta de mejora para
el desarrollo de la actividad artesanal del distrito de Monsefl, con la finalidad de mejorar su nivel
de competitividad en el mercado actual, para lo cual se utilizaron técnicas las cuales fueron
entrevistas aplicadas a todos los miembros que conforman la asociacién, para recabar
nformacion de todos y obtener un mejor diagnostico de los obstaculos y/o problemas que
enfrentan. Con la informacion obtenida fue necesario realizar un andlisis del macro entorno del
sector artesanal, asi como el andlisis de Porter, para conocer su nivel de competitividad frente a
otras asociaciones. Para determmar los recursos y capacidades, y los factores claves de éxito, se
desarrolld una encuesta a los artesanos del distrito; en la cual se obtuvo los recursos con lo que
cuentan los artesanos y las capacidades que tienen para desarrollar sus habilidades. Con la
informacion recopilada a partir de los instrumentos utilizados, se ha logrado encontrar respuestas
a los objetivos planteados, estableciendo como conclusion principal la mejora para la actividad
artesanal, brindando la posibiidad de crecer empresarialmente, llegando a nuevos mercados y
llegar a posicionarse a largo plazo en el mercado artesanal, mejorando el crecimiento personal,

profesional y economia de cada socio y de sus familias.

Palabras claves: Asociatividad, artesania, competitividad.

Clasificacion JEL: O10, R10.



ABSTRACT

This research arises from the problems that have Monsefu artisans who fail to have common
goals between associations and their activities are highly dependent on external support they can

get by governments and mstitutions interested in the craft.

This research aims to develop a proposal to improve the development of the craft district
Monsefu, n order to improve their competitiveness in today's market, for which techniques were
used which were mterviews applied all members that make up the association, to gather
mformation from all and get better diagnosis of obstacles and / or problems they face. With the
mnformation gathered it was necessary to analyze the macro-environment of the craft sector and
Porter analysis to know their level of competitiveness with other associations. To determine the
resources and capabilities, and key success factors, a survey was developed district craftsmen; in
which the resources which have artisans and skills they have to develop their skills was obtained.
With the information gathered from the nstruments used, has managed to find answers to the
objectives, establishing the main conclusion the development of a proposal to improve the craft,
providing the ability to grow their businesses, reach new markets and reach a long-term position
in the artisan market, improving personal growth, professional and economy of each partner and

therr families.

Keywords: Associativity, crafts, competitiveness

JEL classification: O10, R10.
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I. INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion es un estudio realizado a los artesanos del distrito de
Monsefi — Chiclayo. El objetivo general es determinar las condiciones y potencialidades
de la actividad artesanal en el distrito de Monsefl; con el fin de dirigir, gestionar y
encaminar a las asociaciones, para que las personas que estan al mando conozcan cémo se
dirigen las reglas y las funciones que deben de tener cada miembro que la integra; ya que
cada quien trabaja por su lado, no funciona como tal, con ello se conseguird tener una
buena organizacion donde cada quien tenga en claro cudles son sus funciones, puedan
realizarlas de la mejor manera, como resultado se estard contribuyendo a una mejor
calidad de vida, alimentacion y educacion de todos los miembros de la asociaciéon como a
sus futuras generaciones; ya que son personas humildes de bajos recursos econdomicos que
su unico sustento es la elaboracion de los textiles, como objetivos especificos tenemos,
analizar el entorno del sector artesanal, determinar las fuerzas competitivas, identificar los
recursos y capacidades y determinar los factores claves de éxito del sector artesanal del

distrito de Monsefa

Para la recopilacion de informacion, se aplicaron las técnicas de investigacion  tales
como: entrevistas, visitas de campo, datos de diferentes libros, tesis, articulos y paginas
mnformativas en internet. Los mismos que provocaron un efecto positivo para la
elaboracion del trabajo de investigacion, y a partr de ello desarrollar cada uno los
objetivos especificos planteados en la presente propuesta de mejora de la actividad
artesanal, el mismo que ayude a estas personas a tener conocimiento de los pasos a seguir
para lograr que las asociaciones sean reconocidas en Monsefl, y a nivel nacional,

contrbuyendo a que tengan una mejor calidad de vida.

En tal sentido, la presente investigacion tiene como proposito generar una propuesta de
mejora para el desarrollo de la actividad artesanal del distrito de Monsefi, dando a
conocer la importancia que tiene el trabajo en equipo, para que la asociacion continie

desarrollando la posibilidad de competir en el mercado.
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II. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del problema

El sector artesanal cobra relevancia no solo porque la artesania peruana, como producto,
es apreciada mundialmente por sus atributos, variedad y la singularidad de los mismos,
sino que ¢ésta reproduce el conocimiento de generaciones de artesanos, nuestras
tradiciones y la mezcla de diversas culturas ancestrales, es decir, nuestra identidad
cultural. (Ministerio de la Produccion, 2013). Y por ello que se ha llegado a un consenso
acerca de la potencialidad comercial del sector artesanias. Lo que atn no estd definido es
como explotar ese potencial y qué actividades dentro de ella son las que tienen mayores

oportunidades. (Comex Pert, 2013).

La artesania estd situada como una de las grandes actividades comerciales exportadoras a
escala mundial, por lo cual nuestro pais podria comenzar activar este sector de una forma
empresarial, teniendo como objetivos fundamentales la mejora en la calidad, con el fin de
conseguir una mayor competitividad con respecto a otros paises. Peralta (2009), afirma
que, para la exportacion de la artesania Lambayecana, se debe de tener en cuenta ciertos
aspectos como, consolidar cadena productiva, ingresar a los mercados con productos de

calidad y disefos originales, ofrecer un servicio de entrega Optima.

Afortunadamente, en el sector artesanal peruano posee un elevado potencial de
crecimiento dado el incremento sostenido que se observa en la demanda de los mercados
de alto poder adquisitivo, como los Europeos, existe una demanda de textiles artesanales
en Espafa, pero estos no cumplen con los requerimientos del mercado espafiol, debido a
su exigente control en la calidad y certificacion, por ello se recomienda la mejora en el
proceso productivo, y la calidad del producto con ayuda de entidades competentes en el

asesoramiento y gestion empresarial.
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Vera (2015). En un estudio sectorial de la competitividad del artesano, que lo realizo el
gobierno regional de Espafia, busca proyectar una imagen definida sobre la posicion
competitiva del sector, la artesania espafiola presenta niveles de competitividad alto que
se apoyan en los recursos humanos y la inovacion, pero lo que si les falta son recursos
financieros, pocas empresas han tenido miciativas empresariales, debido a la crisis que se
daba en Espafia, al igual que a la artesania peruana también les falta el asesoramiento de

expertos en cuanto a disefio, debido a que poseen habilidades innatas.

Las limitaciones que existen en el sector artesanal en el departamento de Lambayeque, se
relacionan tanto al tema asociativo como tecnoldgico, las cuales determina que se
encuentran en un nivel bajo, debido a la falta de educacion, proceso productivo,
financiamiento, laboral, competitivo, tributario, tecnologico. Bravo y coronel (2012)
afirman que las asociaciones no tienen objetivos establecidos, los representantes no estan
bien organizados y no realizan gestiones adecuados de sus miembros, se percibe una mala
organizaciéon por parte de los socios y no muestran alternativas para mejorar, no trabajan

en equipo, ademas se puede decir que sus miembros no se identifican con la asociacion.

Pérez (2011), asi mismo Sanchez (2012), afirman también que, en las problematicas de las
microempresas artesanales de Monsefl, existe un escaso fomento gubernamental lo que
trae como consecuencia el desinterés del estado en promover la actividad artesanal,
también denota la baja produccion, escaso volumen, falta de variedad de disefo, colores y
baja calidad. La informalidad de las organizaciones no permite acceder a lineas de crédito

para la produccion, existe poca promocion y mercadeo.

Por otro lado, la teoria de recursos y capacidades se basa en la habilidad para adquirir,
coordinar recursos y capacidades, su andlisis permite generar condiciones para estudiar el
desempefio economico en los negocios productores de artesania. Correa (2015), en su
estudio realizado en Zacatecas, sostienen que las empresas difieren de recursos y

capacidades, tienen funciones de produccion diferentes y diversidad en sus actividades.

13



Su andlisis permitid identificar la acumulacion de recursos y el desarrollo de capacidades
las cuales son fundamentales para mantener una ventaja competitiva, los resultados
sefalan que el producto terminado, la maquinaria y equipo; las capacidades de mnovacion
en procesos, el marketing, asi como las tradiciones, costumbres y valores influyen de

manera significativa en el desempeiio econdmico de los talleres artesanales.

La artesania colombiana enfrenta también problemas similares con respecto a la falta de
apoyo para resolver los diversos problemas de orden productivo. El artesano por décadas
ha enfrentado situaciones graves como: Falta de organizacion, de herramientas, baja

calidad y disefio de sus productos, dificultades para la comercializacion, etc.

En dicho pais se promueve estimular el espiritu empresarial y fortalecer la asociatividad a
fin de que puedan responder a pedidos que sobrepasan su capacidad productiva individual
y el fomento a la comercializacion. Es por ello que se ha llevado a cabo un proyecto en
donde incluye trabajar el manejo de conflicto, estimular el fortalecimiento de Ia
asociatividad, con el cual se busca contribuir a la restauracion del tejido social, del sentido
de solidaridad y a la consolidacion y reactivacion de las organizaciones de artesanos que

existan.

Con esta iniciativa se potencializard el oficio artesanal como proyecto productivo, que
contrbuye a mejorar los ingresos y la integracion social de la poblacion artesanal
desplazada, permitiéndoles a su vez aliviar su condicion de pobreza complementando la
atencion con un mejoramiento de su capacidad instalada y con capacitaciones y asesorias

en el drea administrativa y comercial. (MINCIT, 2015).

Para mejorar la competitividad y poder de negociacion de las MIPE con miras a la
reduccion sostenible de la pobreza y de la desigualdad social en el pais, APOMIPE utiliza
la metodologia “Redes Empresariales”, un esquema alternativo y novedoso basado en el
empoderamiento y la cooperacion entre micro empresarios o productores en torno a un

objetivo comiin de negocios.
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El programa desarrollo en la provincia de Anta, distrito de Zurite en la cuidad del cuzco la
metodologia de redes empresariales, en donde primero realizo el andlisis de territorio,
cadenas y linecas de negocio, promociébn y seleccion, generacion de confianza y
planificacion de mejoras, consolidacion de confianza, disefio e implementacion del
proyecto estratégico, acompafiamiento en la gestion de negocio a los productores
ganaderos del cuzco, los resultados fueron, crearon su propia marca TAMBOLAC,
incursionaron en el supermercado mas importante del cuzco, ampliaron su cartera de

clientes y aumentaron su margen de ganancia. (APOMIPE, 2005).
2.2. BASES TEORICO CIENTIFICAS

2.2.1. Definicion de actividad artesanal

Segin la Unesco (2015), se refiere a la artesania como ‘“una expresion artistica cuyos
cimientos descansan en las tradiciones de la comunidad. Su base es la transmision del
conocimiento a través de generaciones, muchas veces en forma oral, por lo que lo conecta

por una parte en el patrimonio inmaterial”.

Asi mismo el centro de comercio internacional (CCI), menciona que la artesania se define
como la producciébn de bienes elaborados a mano, o con la ayuda de herramientas o
medios mecanicos, siempre y cuando la participacion del trabajo manual siga siendo el

componente mas importante del producto final

Para verdecia, (2008) plantea que la artesania estd considerada como un proceso historico
de creacion colectiva con un moévil primario de actividad creadora que constituye la
necesidad de tipo social Su realizacion como obra tiende a reflejar una conciencia
empirica de los bienes culturales, por su esencia es considerada como portadora de la

cultura popular tradicional.

Ridao (2007), por su parte aporta que la artesania comienza a ser vista como la oposicion
a la industria 0 como una intension artistica mas que como una forma de expresion y de

preservacion de formas tradicionales.
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2.2.2. Clasificacion de artesania

b)

d)

Las artesanias pueden clasificarse en:

Artesania Artistica: destinada a producir objetos de pieza unica, de calidad estética
o con fines decorativos, que reflejen modos de expresion del arte popular, tradicional
o moderno y la capacidad creativa del autor sin perjuicio de su utilidad funcional

(Abugattas, 2006).

Artesania utilitaria y moderna: destimada a la produccion de objetos o bienes que
satisficen una necesidad de uso o consumo de la persona o de otra actividad
productiva. (Abugattas, 20006).

Artesania de servicio: destinada a la mstalacion, mantenimiento o reparacion de

objetos o bienes artesanales. (Abugattas, 20006).

Artesania tradicional: son los objetos que representan las costumbres y tradiciones
de wuna region determmnada. Constituyen expresion material de la cultura de

comunidades o etnias. (Abugattas, 2006)

2.2.3. Artesania de Monsefu

A Monsefu se le conoce como la capital de la artesania por su labor artesanal. Esta es
la expresion mds genuina y digna de sus extraordinarias artesanias en nuestra region;
que a la vez también viene a ser el testimonio mas admirable de la creatividad en su
trayectoria evolutiva del ejercicio vivo de su pasion concreta, fiel y ejemplar.

La artesania monsefuana se distingue por sus formas, decoraciones, y estilos, tiene al
mismo tiempo dibujos de lineas simples, precisas y vigorosas poco comunes, asi
como trazos con una inalienabilidad y frescura que revelan un minucioso

conocimiento de verdaderas obras de arte.

El desarrollo artesanal en Monsefi debe merecer un estimulo para su fomento en gran
escala, asi como ofrecer ayuda a los artesanos para que mejoren la calidad técnica e
mcrementar el monto y la venta de su produccion y, conseguir, desde luego justos
dividendos econdémicos. Monsefi es un pueblo lider sus trabajos artesanales,
destacandose los trabajos en madera, bordados, paja macora, hilo, joyeria, orfebreria,

etc.
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2.2.4. Teoria de recursos y capacidades

Las pequefias empresas debido a su tamafio y sus caracteristicas poseen recursos y
capacidades que son escasos. Los fundamentos teoricos se basan en la aptitud de la
empresa para obtener resultados superiores depende de su habilidad para adquirir y
coordinar recursos y capacidades, segin esta teoria, el desarrollo de capacidades
distimtivas es la tUnica forma de lograr ventajas competitivas sostenibles (Penrose,

1959; Wernerfelt, 1984).

Para Barney (1991) explorar los recursos internos es la tUnica forma de obtener
ventajas competitivas sostenibles; por su parte Grant (1991) sefiala que los recursos y

capacidades internos proveen la direccion bésica para la estrategia de la empresa.

Por su parte Peteraf (1993) desarrolla un modelo y ventaja competitiva en el que
sefiala cuatro factores que aseguran la optimizacion de recursos, asi como Ia
eficiencia de la empresa. Viteri (2000) aporta que esta teoria estudia las

potencialidades de la empresa, para lograr una ventaja competitiva.

En palabras de Escandon y Arias (2001) esta perspectiva considera que los recursos y
capacidades permiten generar condiciones para enfrentar una competencia y asi
lograr un exitoso desempefo econdémico. En ese mismo sentido, Amit y Almodovar
(2004) afrman que esta teoria trata de explicar los motivos por los cuales las
empresas que se desarrollan en un mismo entorno competitivo, sujetas a los mismos

factores del sector economico obtienen diferentes niveles de rentabilidad.

Para Buckley y Casson (2007) la teoria de recursos y capacidades es consistente y
empiricamente logica debido a que los recursos de la empresa se integran en
capacidades que le permiten llevar a cabo acciones especificas con propdsitos
estratégicos, su andlisis se convierte en un instrumento esencial para el estudio
mterno de la empresa (Huerta, Navas y Almodévar ,2004; Rivas, 2007). Para Robbins
y Coulter (2005) no basta que la organizacién tenga una ventaja competitiva, debe ser
capaz de sostenerla a pesar de las acciones de la competencia y de los cambios en la

industria a través del tiempo.
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De esta forma, los estudios realizados bajo este enfoque sostienen que las empresas
difieren en su dotacion de recursos y capacidades, tienen funciones de produccion
diferentes, procesos de mnovacion distintos, asi como diversidad en sus actividades

(Huerta, Navas y Almodévar ,2004).

Grant (1991), afirma que los recursos y capacidades potenciales para las empresas
son aquellos: durables, dificiles de identificar y entender, que no son faciles de
replicar y los cuales las empresas poseen claro control y posesion. La clave para una
aproximacion de esta teorfa es entender la relacion entre recursos, capacidades y

desempefio.

La teoria de recursos y capacidades contrbuye al estudio de las empresas
identificando las ventajas competitivas a través de la distincion de sus recursos. Para
nuestro proposito su andlisis permite identificar la acumulacion de recursos y el
desarrollo de capacidades las cuales son fundamentales para mantener una ventaja
competitiva. Este enfoque proporciona un marco para seleccionar los factores de

éxito y medir su impacto en los resultados empresariales.

Recursos: La teoria de los recursos iicia con los trabajos de Penrose (1959), para
ella la empresa es un conjunto de bienes productivos que determinan la dimension
que puede alcanzar. Para Mathews (2002) son los bienes productivos de la empresa y

por lo tanto son considerados la unidad fundamental de generacion de valor.

Fernandez, Montes y Vasquez (2014) senalan que la teoria de los recursos permite
alcanzar un mayor grado de comprension sobre las causas de la heterogeneidad, las

diferencias de competitividad y resultados en las empresas.

Por su parte Barney (1991), afirma que los recursos se adquieren para un propdsito
especifico y que son necesarios para lograr una ventaja competitiva, deben ser
heterogéneos y cumplir con las siguientes propiedades: valiosos, dificiles de imitar y

sustituir.
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Para Amit y Schoemaker (1993), la magnitud y naturaleza de los recursos que poseen
las empresas son importantes en la determinacion de su rentabilidad, siguiendo con
esta idea Wemerfelt (1954), define los recursos de una empresa como aquellos
activos tangbles e mntangbles que estdn atados de forma semipermanente a la
empresa, da como ejemplo la marca, posesion de tecnologia, habilidades personales

de los empleados, tratados con proveedores y clientes, maquinaria y capital.

Para Barney (1991), los recursos son los bienes, las capacidades, el proceso de
organizacion, los atributos, la informacion y el conocimiento que posee la empresa
que le permiten implementar estrategias que mejoren su eficiencia y eficacia, las
empresas que controlan estos tienen un mejor entendimiento de su impacto en la
ventaja competitiva que las que carecen de ellos, hace énfasis en que si una empresa

no los posee dificilmente puede obtener una ventaja competitiva sostenida.

Asi mismo Amit y Schoemaker (1993) los define como el stock de factores

disponibles que son controlados por la empresa, convertidos en productos o servicios.

Oftra perspectiva es la de Viteri (2000), quien sefiala que son los medios propios que
llevan a la empresa a seleccionar las oportunidades para las que estd mejor dotada.
Calderon (2006), los define como a todos aquellos factores de produccion sobre los

cuales puede ejercer un control efectivo.

Huerta, Navas y Almodévar (2004), Entienden los recursos como el conjunto de
factores o activos de los que dispone una empresa para llevar a cabo su estrategia,

mientras que para Cardona (2011) son procesos y rutinas denominadas capacidades.

Por su parte Chiavenato (2006), los define como los bienes financieros, maquinaria,
equipos y materia prima de los que la empresa dispone para sus operaciones actuales

o futuras.
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Algunos autores como Ferreira, Azevedo y Fernandez (2011); Aragén y Rubio
(2005); Regino, Hernandez y Dominguez (2006); De la Rosa, Lozano y Ramirez
(2009), analizan diversos tipos de recursos como: el tamafio de la empresa, nivel de
educacion de los empleados, recursos financieros, tecnologia de produccion,
motivaciones, conocimientos y desempefio econdémico. Los autores referidos
concluyen que los recursos afectan al crecimiento de las pequefias empresas y

explican en parte el éxito competitivo.

Es por ello que en nuestro trabajo consideramos los recursos para su analisis, por lo
tanto, los definimos como aquellos bienes tangbles e intangbles internos que
dispone la empresa para llevar a cabo sus procesos que explican el desempeio
econdmico (Carreon, Capellaras y Giménez, 2013; Vivas, 2013; Dini, Ferraro y
Gasaly, 2007).

Con respecto a los recursos tangibles, Cardona (2011) destaca el acceso a materia
prima, infraestructura compuesta por las construcciones, asi como los factores que

afectan al costo de produccion.

Para Ferreira, Azevedo y Fernandez (2011) incluye el capital y la ubicacion. En este
trabajo los recursos tangbles lo defiimos como los bienes fisicos que aportan los

beneficios a la empresa, de los cuales puede obtenerse ventaja competitiva.

Referente a los recursos intangbles, juegan un papel fundamental en la consecucion y
mantenimiento de la ventaja competitiva (Escandon, Arias y Salas, 2012; Castillo y
Portela, 2014), sin embargo, pocas empresas los valoran adecuadamente, dentro de
estos activos para Cardona (2011) se distinguen la marca, la reputacion, la calidad de

los productos, las patentes y la propiedad mntelectual

Ferreira, Azevedo y Fernandez (2011) los desglosan en conocimientos, habilidades,
la reputacion la orientacion emprendedora entre otras. Por su parte Grant (1991)
sefiala que los valores y las tradiciones son considerados como recursos intangibles

claves que son criticos para la cooperacion y compromiso de sus miembros.
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b)

Fernandez, Montes y Vasquez (2014) clasifican los recursos intangbles en:
conocimiento o informacién, que no son susceptibles de tocarse, como el capital
humano y organizativo, reputacion. Los autores citados concluyen que los recursos

tienen una influencia importante sobre competitividad y los resultados de la empresa.

Fierro y Mercado (2012) sefialan que los recursos intangibles se definen por su
naturaleza mmaterial, es decir son carentes de sustancia o esencia fisica y poseen la

capacidad de generar beneficios econdmicos futuros.

Capacidades: El segundo constructo de analisis en estudio viene determinado por las
capacidades, las cuales complementan la teoria de los recursos (Castillo y Portela,
2014). Como sefialan Huerta (2004) son las que permiten a la empresa desarrollar una

actividad a partir de la combinacidon y coordinacion de los recursos disponibles.

Para los autores Leonard y Barton (1992) y Day (1994) las capacidades son
habilidades, conocimiento que distinguen y proveen una ventaja competitiva por ende

superior desempeno.

Segin Amit y Schoemaker (1993) las capacidades refieren al desarrollo de recursos.
Otra perspectiva es la de Agha, Alrubaice y Jamhour (2012) quienes sefalan que las
empresas son diferentes en términos de sus capacidades para seleccionar y proteger
su nicleo de competencias. Para Fierro y Mercado (2012) son la recombinacion de

nucvos recursos.

Segin Cardona (2011) son las formas en que los recursos interactian, estan
mtegrados organizados y se complementan en rutinas organizativas compuestas por

acciones secuenciales.

Existen estudios empiricos (Rubio y Aragoén, 2002, Aragébn y Rubio, 2005;
Hernandez, 2007) los cuales evidencian el andlisis de las capacidades en
microempresas. En afios recientes se ha dado mayor importancia al estudio de las
micro y pequefas empresas manufactureras por ser la principal fuente de empleo en
la mayoria de los paises del mundo, sin que M¢éxico sea un caso singular, estas
unidades econdmicas enfrentan grandes retos ante un mercado cada vez mas

globalizado y competitivo.
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Se destaca la gran flexibilidad que tienen en su velocidad de respuesta frente a los
cambios externos lo que significa que transforman mas eficientemente las

competencias y aprendizajes en procesos de innovacion (Colin y Rodriguez, 2011).

Villareal (2003) sefiala que la ventaja competitiva radica en la creacion de

conocimiento productivo y por lo tanto de innovacion.

En el escenario de la globalizacion, el desarrollo de competencias y capacidades de
mnovacion resulta en factor clave para mejorar la competitividad de las empresas
permitiéndoles adaptar y realizar mejoras en sus productos, procesos, en la
organizacion y en el marketing (Ramos, Villalba y Ramos, 2013; Maldonado,
Montejano y Lopez, 2014).

Segin los autores Hernandez, Dominguez y Caballero, (2007) y Uc, Canto y
Monforte (2011); coinciden en sefialar que la capacidad de innovacion es
determinante y crucial en el desempefio econdémico y el desarrollo local. Las
adaptaciones de las empresas resultan fundamentales ya que ayudan a definir las
estrategias competitivas que podrian aprovechar los negocios artesanales para mejorar

su desempefio econdémico.

En ese mismo sentido, el Manual de Oslo (OECD, 2005), define la innovacién como
la introduccion de un nuevo o un bien significativo mejorado, como los cambios en
materiales, componentes u otras caracteristicas que hacen que estos productos tengan

un mejor rendimiento.

Este manual define cuatro tipos de mnovaciones que incluyen una amplia gama de

cambios en las actividades de las empresas:

-Innovaciones de producto: Corresponde a la introduccion de un bien nuevo o
significativamente mejorado o cambios de las caracteristicas de los bienes
enteramente nuevos y las mejoras significativas de los productos ya existentes. La
mnnovacion como estrategia, ayuda a mejorar la calidad en disefios, colores y materia
primas con el objetivo de producir con originalidad, mezclando disefos tradicionales
con un toque moderno con la finalidad de atraer a los clientes dispuestos a pagar un

precio justo, sin perder las tradiciones de los productos (Toledo,2012).
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Por su parte Hernandez, Yescas y Dominguez (2007) mencionan que en los negocios
de artesanias la mnovacion se da de manera lenta y a largo plazo, debido a los

esfuerzos naturales heredados que los talleres realizan de manera mnata.

-Innovaciones de proceso: Son la mtroduccion de un nuevo o significativamente
mejorado proceso de produccion, lo cual implica cambios en los métodos de

manufactura.

-Innovaciones organizativas: Implican la puesta en marcha de nuevos métodos de
organizacion como atribucion de responsabilidades y poder de decision a los
empleados, nuevas estructuras y cambios en la practica de la empresa. En la
organizacion del lugar de trabajo o en las relaciones exteriores de la empresa

traducidos en nuevas maneras de organizar las relaciones con otras empresas.

En los talleres artesanales este tipo de mnovacion trata de reducir la incertidumbre en
el comportamiento del personal y los esfuerzos se encaminen el mejoramiento
administrativo. Para Fierro y Mercado (2012) la inovacion organizativa o
administrativa tiene como objetivos mejorar los resultados de la organizacion, se
define como aquella que mnvolucra los procesos administrativos de la organizacion y
ofiecce a los clientes mayor flexibilidad y eficiencia (OECD, 2005; Hernandez,
Yescas y Dominguez (2007)

-Innovaciones de marketing: Se componen de nuevos métodos de comercializacion,
cambio en el envasado de producto, la colocacion de productos, tratando de satisfacer

mejor las necesidades de los consumidores o abrir nuevos mercados.

En el sector artesanal existen estudios como los realizados por: Dominguez (2004);
Regno (2006) y Jiménez (2009) que analizan las capacidades de mnovacion y la
precisan como el grado en que los artesanos han hecho mejoras y cambios a
productos, procesos, procedimientos administrativos y las formas de comercializar
los productos. Concluyen que la mnovacion permite a los talleres artesanales ofrecer
productos diferentes y nuevos, mayor faciidad de venta, mejor manejo de sus

precios, reflejandose en mayores utilidades.
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Estos autores estudian las capacidades de mnovacion en producto, de proceso y la
organizacional, los justifican porque la nnovacion comprende desde el desarrollo de
nuevos productos y procesos productivos hasta nuevas formas de distribucion y

organizativas.

Para nuestro analisis definimos las capacidades como las aptitudes del artesano para
mtroducir alguna caracteristica distinta a los ya existentes en sus procesos, productos,

la organizacion y el marketing.

Figura N° 1. La relacion entre recursos, capacidades y ventaja competitiva.

Ventaja — Estrategia

Factores clave de
éxito del sector

I

CAPACIDADES ORGANIZATIVAS

(!

RECURSOS
Tangibles Intangibles Humanos Capital organizacional
- Fisicos - reputaciéon - conocimientos - estructura organizacional
- Financieros - tecnologfa - comunicacién - lineas de autoridad
- cultura - motivacioén - formas de reportes
- marca - planeacién, formal,
informal
- control
- sistemas

NOTA: Grant, R (2006). La relacion entre recursos, capacidades y ventaja competitiva.
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III. METODOLOGIA

3.1. Tipo y nivel de investigacion

31.1. Tipo de investigacion

En el presente estudio de investigacion es de tipo descriptivo, pues lo que se detalla y
manifiesta Unicamente pretende medir o recoger informacion de manera independiente
sobre las variables referidas. Caracterizando un fendémeno o situacion concreta al indicar

sus rasgos mas peculiares o diferenciadores.

3.1.2. Nivel de investigacion

3.2

3.3.

De acuerdo a la naturaleza del estudio de la investigacion, reline por su nivel las

caracteristicas de un estudio descriptivo.
Disefio de investigacion

La Investigacion es de tipo descriptiva en la cual se hard un andlisis del entorno del
sector, identificando las fuerzas competitivas, los recursos y capacidades, los factores
claves de ¢éxito, las condiciones y potencialidades, para desarrollar estrategias y

contribuir a la mejora de la competitividad del sector.

A si mismo la investigacion tiene un enfoque cuantitativo, que se llevard a cabo a través
de fuentes primarias, en donde se realizard encuestas a los artesanos, y se realizara

también un enfoque cualitativo, que serd apoyado por entrevistas a las asociaciones.
Poblacion, muestra, muestreo

Nuestro objeto de estudio seran los 360 artesanos segin datos obtenidos de DIRCETUR

que conforman el sector artesanal del distrito de Monsefil.

3.3.1.Muestra y muestreo

Se utilizara el método cuantitativo, aplicando la técnica de muestreo estratificado, la cual
estara conformada por dos categorias: artesanos pertenecientes a una asociacion e

independientes.
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Segin la representante de relaciones publicas e imagen institucional de la
municipalidad distrital de Monsef, la Sra. Martha Mifiope manifesto que el 57%
pertenecen a una asociacion y el 43% son independientes, con esta nformacion se
obtuvo que 205 pertenecen a una asociacion y 155 son independientes, ademas las 14

asociaciones del distrito, segin la municipalidad de Monsefu.
Para esta investigacion se ha determmado la siguiente muestra:

N: 360 artesanos.

n: Tamafio de la muestra
- Npgz*
p: 50% (0.50) probabilidad a favor 2 (N =1)+ pgz>

q: 50% (0.50) probabilidad en contra
Z: Nivel de confianza del 90% equivale al 1.65

E: 5% (0.05) margen de error

{360)(0.5)(0.5)(1.65)2
(0.05)2(260-11+[(0.51(0.51(1.65])7]

= 155

Se obtuvo una muestra representativa de 155 artesanos, de los cuales encuestaremos el 57%

a asociaciones y el 47% a artesanos independientes.

3.4. Criterios de seleccion

Los criterios de seleccion utilizados en la investigacion, son los 360 artesanos inscritos en el
registro nacional de artesanos (RNA), y los artesanos independientes que no pertenecen a

una asociacion.
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3.5.

Tabla N° 1. Operacionalizacion de variables

Operacionalizacion de variables

Definicion Sub - ,
Variable Dimensiones | . Indicador Items Instrumento
conce ptual dimensiones
Conocer I Estabilidad politica| " 1 . . . . del Perd?
del Perdi (,Como afecta el cambio de gobierno a la artesania del Pert? bibliografia y
estructura donde
Polit documentos
I oliticos - legal - - )
S¢  mucve Ley mypes (Qué ley mypes favorece la artesania del Pera?
empresa, con el
fin de  mirar Ley del Artesano (Conoce usted que existe una ley para el artesano? encuesta
como esto PBI del Pera (,Qué porcentaje ocupa la artesania en el PBI del Pert?
Estudio |;
_ influye Entorno ) - : _
sectorial | directamente en Economicos | Créditos pymes (Cuantos créditos pyme existen para el sector artesanal?
su rentabilidad . . . . . ,
y Ingreso per capita | ;Cudl es el ingreso per capita del Pera? 4
. bibliografia y
la competencia.
Se pretende Creencias (Cuales son las creencias con respecto a la artesania en el Pera? documentos
determinar  qué ) : )
Socioculturales | Poblacion artesanal |;Cual es el nimero de artesanos existentes en Peru?

situaciones  del

mercado pueden

Estilos de vida

(Cudles son las tendencias de vida de Chiclayo?
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influir positiva o
negativamente,

sobre un sector

especifico,
conocer las
fortalezas y

debilidades de la
competencia y
también

aprovechar a
realizar acciones
en conjunto de
un sector

determinado.

Fuerzas

competitivas

Uso de las TIC'S en

la artesania

Cambios en la

(Cual es el porcentaje del uso de las TIC'S en la artesania?

Tecnologico ) (Cudles son las tendencias de implementar tecnologia en la artesania?
tecnologia artesanal
) (Qué¢ herramientas permiten la mnovacion de productos en la
Innovacion .
artesania?
Diferenciacion de | ;Cree usted que los productos de su asociacion son atractivos para sus
productos clientes y evitar la entrada de nuevos competidores?
I - tucional (Cree usted que las asociaciones de su comunidad tienen una buena
magen mstituciona
Amenaza de imagen, y que es dificil la entrada de nuevos competidores?
entrada de
NUEVOS Capacidad de _ _ ) )
) (Considera usted que sus competidores tienen la capacidad de
: reaccion ante
competidores ) reaccion ante la entrada de nuevos competidores?
competidores
' (Considera usted que los recursos econdmicos es punto importante
Costos cambiantes ] ) )
para evitar la posible entrada de nuevos competidores?
Numero de
Poder de (Quiénes son sus proveedores?
N T T
negociacion de proveedores
los proveedores . . ~
P Capacidad de (Cree usted que los proveedores de su comunidad son de gran tamafio,

entrevista
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proveedor

Diferenciacion de

msumos

para abastecer con los insumos para su asociacion?

(En relacion a sus proveedores los insumos que le abastece son de

calidad, cantidad y en qué tiempo hace entrega de los insumos?

Poder de
negociacion de

los clientes

Numero de clientes

actuales

(Quiénes son sus clientes frecuentes?

Numero de clientes

potenciales

(De acuerdo a su experiencia, quienes cree usted que podrian comprar

sus productos a futuro?

Tipo de negociacion

con los clientes

(Cual es el proceso de venta que realiza con sus clientes?

Estrategias para los

clientes potenciales

(Qué estrategias utilizaria para poder vender sus productos a sus

posibles clientes?

Numero de (Cuantas asociaciones usted considera que son mas fuertes en relacion
Rivalidad entre competidores a su competencia?
competidores Diferencias de ) _ _ )
. (,Coémo es su precio, calidad en comparacion a su competencia?
precios
A d Numero de (Cuales cree usted que serian los productos que sustituyan al de los de
menaza de
) productos sustitutos | su asociacion?
ingresos de
productos Diferencia de (,Cree que los productos similares son igual al de su asociacion?
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sustitutos productos
Propension de los
competidores a | ;Usted cree que los productos similares afectan a su asociacion?
sustituir
(Cuales son los materiales que utiliza para elaboracion de sus
productos?
Fisicos ) .
(,Qué productos elabora con dichos materiales?
Tangibles (Con que frecuencia elabora sus productos?
(Usted cuenta con capital propio para la elaboracion de sus
Financieros productos?
Recursos (A quién recurre usted para adquirir un préstamo? Encuesta
Ud. utiliza tecnologia para la elaboracion de sus productos?
Tecnologia
Intangibles (,Cudl es el nivel de tecnologia que utiliza?
Marca (,Coémo diferencia sus productos con los de la competencia?
(,Qué tipo de actividad promueve su asociacion para promocionar sus
. ., 92
Humanos Comunicacion | P roductos?

(,Qué tipo relacion tiene con sus clientes?
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Motivacion (,Queé es lo que le motiva a elaborar productos artesanales?
Estructura ) o
o (,Como esta estructurada su asociacion?
organizacional
Capital : —— .
o Lineas de autoridad |;Quién dirige su negocio?
organizacional
Manejo de . )
_ . (Como lleva la contabilidad de su negocio?
informacion
Mision y vision | ;La asociacion a la que pertenece tiene planes a futuro?
Estratégica Segmentos . ‘ ‘
_ (Quiénes son los clientes que mas adquieren sus productos?
definidos
Nuevos productos | ;En que se basan para crear nuevos productos?
Tecnologica (,Qué equipos cree usted que es necesario para la elaboracion de
Tecnologia que usa o
Capacidades artesania Encuesta
( Usted recibe capacitacion para la elaboracion de sus productos?
Capacitaciones
(,Qué tipo de capacitacion recibe?
Personal
o (Coémo Ud. obtuvo el conocimiento para la realizacion y elaboracion
Conocimientos
de productos artesanales?
Organizativa | Empresa organizada | ;Qué estrategia usa para la venta de sus productos?
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(De qué manera promocionan sus productos?

Asociados

(,Su empresa pertenece a alguna asociacion de artesanos?

(Por qué no pertenece a una asociacion?

Factores de

éxito

Recursos

humanos

Personal capacitado

(En qué campos considera usted que es necesaria mayor capacitacion?

Nivel de instruccion

(,Cual es su nivel de instruccion?

Satisfaccion del

(Cuales son las principales exigencias de sus clientes?

Calidad de los cliente
productos Calidad de materia o
, (Sus proveedores le ofrecen asesoria para el uso de la materia prima?
prima
Variedad de Variedad de
(Cuanto de artesania produce usted al mes?
productos productos

Encuesta
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3.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

De acuerdo con los objetivos planteados en la investigacion, se formulard entrevistas a los
presidentes de las asociaciones artesanales, asi mismo encuestas dirigidas a los artesanos que
conforman el sector, de esta manera conocer las potencialidades que posee la artesania de

Monsefli, para la mejora de la competitividad.

En primer lugar, procederemos a hacer una entrevista cualitativa la cual se aplicard a los
presidentes de las asociaciones y encuestas a los artesanos de Monsefl, para tener
mformacion de cada uno de ellos y dar un mejor diagnostico de la mnvestigacion, y a partir de

ello generar propuestas de mejora para la competitividad del sector.

El resultado obtenido de la entrevista se codificara y se vaciaran en un documento de Word,
y las encuestas realizadas a los artesanos a un documento de Excel. Una vez que los datos se
encuentren en el programa se procederd a procesar la informacion y extraer los resultados.
Estos resultados seran presentados, mediante una redaccion descriptiva, para realizar el

analisis correspondiente.

3.7. Procedimientos

3.7.1. Etapa de reconcomiendo: Se ejecutaron visitas al distrito de Monsefl con la
finalidad de conocer la zona y tener reuniones de coordinacién con los presidentes de

las asociaciones para solicitar su apoyo.

3.7.2. Aplicacion de encuestas y entrevistas: Para aplicar los cuestionarios de preguntas,
los artesanos fueron visitados en sus hogares y puestos de trabajo y se logro encuestar
a 155 artesanos. Asi mismo se entrevistaron a los presidentes de las 14 asociaciones

de Monsefi.

3.7.3. Procesamiento de informacion: La informacion que se obtuvo de las encuestas, se
proces6 a través del Excel para la obtencion de indicadores y su posterior

mterpretacion.
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3.8. Plan de procesamiento y analisis de datos

Para cumplir con la objetividad de la vestigacion se formuld un cuestionario de
preguntas, para la recoleccion de datos; este cuestionario se aplico a los 155 artesanos del

distrito de Monsefu.
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3.9. Matriz de consistencia

Tabla N° 2. Matriz de Consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA
PROBLEMA OBJETIVOS VARIABLES METODOLOGIA
Problema general: | Objetivo general: Disefio de la
(Cudles son las | Determmnar las condiciones y investigacion: La
condiciones y | potencialidades la mvestigacion es de tipo
potencialidades de la | actividad el descriptiva en la cual se
actividad artesanal en el | distrito Monsefu. Variable hard un analisis del entorno
distrito de Monsefu? Objetivos especificos: independiente: del sector, identificando las
Analizar el entorno del sector Estudio fuerzas competitivas, los
artesanal de sectorial recursos y capacidades, los
Monsefi. factores claves de éxito, las
- Determinar fuerzas condiciones y
competitivas sector potencialidades, para

POBLACION

Poblacion: Nuestro objeto de
estudio seran los 360 artesanos
segiin datos obtenidos de
DIRCETUR que conforman el
sector artesanal del distrito de
Monseft.

Muestra: Se utilizara el método
cuantitativo, aplicando la técnica de
muestreo estratificado, la cual estara

conformada por dos categorias:

artesanos  pertenecientes a  una
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artesanal en el distrito de
Monsefu.

- Identificar los recursos y
capacidades del sector
artesanal del distrito de
Monsefu.

- Determmar los factores
claves de ¢éxito del sector
artesanal del distrito  de
Monsefu.

desarrollar  estrategias 'y
contrbuir a la mejora de Ila
competitividad del sector.

A si mismo la
mvestigacion  tiene un
enfoque  cuantitativo y

cualtativo.

asociacion e independientes.
El 57% pertenecen a una asociacion
y el 43% son independientes, con
esta informacion se obtuvo que 205
pertenecen a una asociacion y 155
son independientes, ademas las 14
asociaciones del distrito, segin la

municipalidad de Monsefi.
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3.10.Consideraciones éticas

La presente investigacion ‘“Propuesta de mejora para el desarrollo de la actividad
artesanal del distrito de Monsefi”, se trabajo con artesanos del mismo distrito, en la que

se tuvo en cuenta algunas consideraciones éticas:
- Transparencia en la recoleccion de datos de la poblacién en estudio.

- Autenticidad en la recoleccion de datos, es decir los resultados de las encuestas no
han sido manipuladas, se han presentado tal y como se han encontrado y con el

permiso de los artesanos encuestados.
- No se ha abusado de la confianza del artesano.
- Confidencialidad en las respuestas a las encuestas aplicadas.
- Honestidad al momento de hacer el analisis.
- Veracidad de los resultados.

- Se ha respetado la propiedad intelectual.
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IV.RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados

La presente investigacion tiene como objetivo determinar las condiciones y potencialidades
del distrito de Monsefl, para lo cual hemos tomado las siguientes dimensiones: entorno,
fuerzas competitivas, recursos y capacidades y factores claves de éxito. Dentro de cada una
de las dimensiones se analizaran los diferentes factores, los cuales nos ayudaran a identificar

las potencialidades del sector artesanal.

Para la realizacion de esta investigacion se utilizO herramientas cualitativas y cuantitativas,
en la cual se realizd encuestas a los artesanos dependientes e independientes del distrito de

Monsefli, obteniendo los siguientes resultados.
4.1.1. Macro entorno
4.1.1.1. Entorno politico — legal

En un contexto de creciente globalizacion econémica, el sector exportador tiene un rol
fundamental como motor del crecimiento, generador de empleo e impulsor del desarrollo de
las naciones. Como parte de este proceso, las negociaciones comerciales son instrumentos
que permiten mejorar el acceso a los mercados de nuestros principales socios comerciales y
establecer reglas y disciplinas claras y estables que regulen el comercio exterior y que
permitan otorgar seguridad a los operadores para mantener e incrementar de manera

sostenida sus distintas operaciones.

En virtud a una politica clara y decidida de apertura comercial, hoy el Peri cuenta con una
ampla red de Acuerdos Comerciales los mismos que generan oportunidades para el
desarrollo de nuestra oferta exportable y del sector empresarial y nos colocan a nivel de la
region como un pais que se ha preocupado no solo de ofrecer sus productos al mercado
mternacional, sino también de mostrar oportunidades en nuestro mercado interno,
permitiendo contribuir a reducir costos para nuestros consumidores y para nuestra
produccion doméstica, pues al importar insumos y bienes de capital en mejores condiciones

de calidad, servicios y precios, se estimula el cambio tecnologico y la competitividad.
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Gracias a los acuerdos, el Perti es atractivo no solo para realizar inversiones en sectores
como la mineria, energia y sus derivados como la petroquimica, sino también en proyectos

del sector construccion, alimentos, confecciones, banca, comercio y logistica.

Hoy las negociaciones comerciales ya generan beneficios directos fomentando el incremento
de nuestras exportaciones como motor del crecimiento, mejorando la calidad de vida de
todos los peruanos a través de un impacto positivo en el nimero y la calidad del empleo y
facilitando los flujos de inversion, tanto nacional como extranjera, integrando al Peru al

mundo.
4.1.1.2. Entorno econdémico

La economia peruana crecid 3.90% en el 2016, un nivel ligeramente superior al3.8% que
esperaba el mercado, informd el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI).El
jefe del INEIL, Anibal Sanchez, indicé que este resultado se logré luego que la produccion
nacional obtuviera en diciembre de 2016 un alza de 3.25% respecto a similar mes del afio
2015, registrando 89 meses de resultado positivo. El aumento de 3.90% en el 2016 se debe a
la. mayor producciébn de los sectores Mineria e Hidrocarburos, Telecomunicaciones,
Comercio y Transporte, Almacenamiento y Mensajeria que explicaron alrededor del 69% de

la variacion del afo.

El Producto Bruto Interno (PBI) de Peri aumentd 1.32% en diciembre y acumulo 101 meses
continuos de avance, con lo que el afo 2017 cerr6 con un crecimiento de 2.50% y sumo6 19
anos de crecer en forma consecutiva, mformd el Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI).El crecimiento de la produccion peruana en el afio 2017 fue impulsado
principalmente por el incremento del sector Primario en 3.06% (Mineria e Hidrocarburos
3.19%, Agropecuario 2.62% y Pesca 4.67%) y Servicios en 2.74%. Ademas, aumentd el

sector Secundario en 0.53%.

En el resultado de diciembre del 2017 contribuyd la evolucion positiva de la demanda
externa, reflejada en las mayores exportaciones (3.88%), tanto tradicionales como no
tradicionales; entre los que destacan hierro, plata, zinc, molibdeno, derivados de petréleo,

petroleo crudo y gas natural; asimismo, los productos textiles, pesqueros y metalmecanicos.
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https://gestion.pe/economia/volumen-importado-bienes-consumo-crecio-9-9-2017-inei-227070
https://gestion.pe/economia/mef-peru-habria-cerrado-2017-crecimiento-2-5-previsto-226070
https://gestion.pe/economia/mercados/snmpe-exportaciones-oro-sumaron-mas-us-7-970-mllns-2017-227267

Igualmente, contribuyd la recuperacion de la demanda mterna reflejada en la mayor
importacion de bienes de consumo no duradero (6.59%), las ventas minoristas (1.69%) y los

créditos de consumo (3.75%).

El crecimiento productivo de diciembre 2017 (1.32%) se sustentd en el resultado favorable
de la mayoria de los sectores de la economia, entre los que destacaron el sector Mineria e
Hidrocarburos, Construccion, Agropecuario, Telecomunicaciones, Comercio, asi como
Transporte, Almacenamiento y Mensajeria, que explicaron mas del 100% del resultado del

mes.

Por el contrario, la disminucion en la producciéon de los sectores Manufactura, Pesca y

Electricidad, Gas y Agua le restaron puntos al resultado global.
4.1.1.3. Entorno sociocultural

El turismo representa una alternativa real y potencial de desarrollo por sus reconocidos
beneficios en el area econdémica, ambiental y social. En esta logica, mientras que la Cuenta
Satélite de Turismo se preocupa por el impacto econdmico del turismo, este apartado se

enfocard en otros dos aspectos clave: el ambiental y el social

Dentro del sector Publico, a pesar de que existe una Politica Ambiental de Turismo aprobada
por RM. N° 195-2006-Mincetur-DM, se observa una msuficiente regulacion en materia de
turismo y ambiente, por lo cual actualmente se puede construir infraestructura hotelera sin
contar con medidas obligatorias de prevencion y mitigacion ambiental (emisiones, efluentes,
residuos, impactos de flora y fauna, entre otros)
Una de las dificultades para exigir obligaciones especificas a los prestadores de servicios
turisticos en materia de evaluacion de impacto ambiental, es que no se cuenta con el
Reglamento de Ley del Sistema Nacional de Evaluacion de Impacto Ambiental (Ley N°
27446 publicada en abril del afo 2001) y desde el Mincetur no se ha aprobado el Reglamento
Ambiental para el Desarrollo de la Actividad Turistica.
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Es necesario fortalecer los mecanismos de coordinacion iterinstitucional entre el Mincetur,
Gobiernos Regionales y Locales, Servicio Nacional de Areas Naturales Protegidas
(Sernanp), Instituto Nacional de Cultura (INC), entre otros, a fin de promover Ila
planificacion de los destinos turisticos y el desarrollo de la actividad turistica en areas ligadas
al recurso naturaleza y cultura, tales como las areas naturales protegidas y su zona de
amortiguamiento, las areas conservacion regional, bosques en tierras de proteccion y bienes
inmuebles que ntegran el patrimonio cultural de la nacién y sus areas circundantes. Estas
acciones permitirdn garantizar la sostenibilidad ambiental de los recursos y del turismo en
dichos lugares.
Otro aspecto importante es la promocion de incentivos al sector privado para la adopcion de
tecnologias limpias, ya que el desarrollo de la actividad turistica estd mtimamente
relacionado con el recurso paisaje (natural o cultural) y depende de la calidad de estos

recursos.

Por ultimo, es necesario seguir capacitando y sensibilizando a los actores de los diferentes
niveles de gobierno (nacional, regional y local), al sector empresarial y a la ciudadania en
general, sobre la importancia de la conservacion del ambiente, en especial en destinos
turisticos. Esto permitira promover mnversiones que tomen en cuenta criterios ambientales y

conductas con responsabilidad ambiental.
4.1.1.4. Entorno tecnologico

La situacion socioeconomica y tecnologica de Pert en 2012 sigue presentando varios
indicadores desfavorables. Uno de los factores que mfluaye de manera importante en la
evoluciobn y progreso del pais es el estado de desarrollo de las nuevas tecnologias de la
mformacién y comunicacion (TIC).

El dltimo Informe Global sobre Tecnologia, realizado por el Foro Econdémico Mundial

(FEM, 2012), destacd un retroceso de la mayoria de los paises de Latmoamérica en cuanto a

la capacidad tecnoldgica.

Segln el ranking mundial presentado en el informe, Per, en su desarrollo tecnologico, se
encuentra detrds de los 11 paises latinoamericanos y ocupa el puesto 106 (a retrocedido los
14 puestos durante el dltimo afo) con el indice de la competitividad tecnologica (ICT) 3,34
(3,38 el afio pasado).
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Tampoco favorece al desarrollo tecnologico el bajo indice de acceso de los peruanos a las
nuevas tecnologias. De acuerdo con las estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI), aunque la cuarta parte de los hogares peruanos (26,3%) cuenta al menos

con una computadora, solo el 17,7% tiene acceso a internet.

Tal y como se ha detectado en los estudios anteriores, el acceso de los peruanos a las nuevas
tecnologias varia significativamente en funcion del area de residencia. Mientras que en Lima
Metropolitana el 35% de los hogares tienen internet, en el resto urbano se registra el 15,2%;

en el area rural apenas el 0,5% estan conectados (INEIL 2011).

4.1.2. RECURSOS Y CAPACIDADES

En el distrito de Monsefi se ha apreciado que las mujeres son mas emprendedoras que los
hombres ya que el 93% de los encuestados, en su gran mayoria de los puestos son dirigidos
por mujeres a diferencia de un 7% de los hombres, también hemos apreciado que las edades
en su gran proporcion han sido entre 53 y 60 afios, debido a que las personas mayores

valoran mas la cultura de su distrito.
4.1.2.1. Recursos tangibles

En los recursos tangbles se ha observado que los artesanos de Monsefu utilizan como
principal materia prima para la elaboracion de sus productos el hilo (99%), y la tela (79%),
porque con ello elaboran productos diversos que son atractivos para los clientes, y uno de
ellos son los bordados hechos a mano (90%), que por su gran variedad de colores, formas y
representaciones propias de la cultura Muchik, han hecho de este producto uno de los mas

representativos de la artesania monsefuana.

Otros de los productos elaborados en hilo son los ponchos (72%), en donde incluso se
utilizan hilos de oro o plata, y se puede adquirir delicadas servilletas, manteles, blusas,

faldas, ponchos y mantos bordados.
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4.1.2.2. Recursos Intangibles

Con respecto a la tecnologia, los artesanos de Monsefi no la utilizan, porque sus productos
son netamente elaborados a mano y no necesitan de ella, sus productos se caracterizan por
trabajos que son realizados manualmente y solo recurren a maquinas de coser para
vestimentas especiales o los bordados a maquina, en conclusion, el nivel de tecnologia es
bajo (5%).

También se pudo observar que los artesanos de Monsefll, trabajan con materiales de calidad
y es lo que resalta en sus trabajos es por ello que se diferencian de sus competidores que no
ofrecen productos de caldad y que no son elaborados a mano, otra variable que los

diferencia es en los disefios que ofrecen, que son en base a tradiciones y a tendencias.
4.1.2.3. Recursos Humanos

Una de las actividades que ofrece la asociacion para la promocion de sus productos es a
través de la asistencia a ferias (66%), es ahi en donde ellos pueden acceder a compradores no
solo nacionales sino también extranjeros y que, por medio de ellos llegar a otros mercados,
pero también existe que a veces las asociaciones no realizan ninguna actividad (26%), es
decir que ahi corre por cuenta de cada uno de los integrantes ver la forma de como

promocionar sus productos.

Uno de los motivos por el cual los artesanos de Monsefi elaboran sus productos es la
tradicion familiar, es decir ya que es una actividlad que es traspasada en generacion en
generacion tratan de que siga con esa tradicion es por ello que buscan siempre mantener esta
costumbre y es lo que los motiva a elaborar sus artesanias, pero también existe un porcentaje
de ellos que su motivacion es la necesidad de ganar dinero (30%), porque ya que es una de
las actividades que por ser valorada mucho por los extranjeros, estos suelen pagar por

productos de calidad.
4.1.2.4. Capital organizacional

Las asociaciones estan estructuradas bésicamente por una junta directiva (51%), que son
presidente y contador, son lo que ven el tema de las ferias que se realizan tanto en Monsefi
como en otras ciudades, pero existe también una gran parte que no estdn estructuradas, que

no necesitan o que de repente no les ayuda como asociacion tener una junta directiva.
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4.1.3. CAPACIDADES
4.1.4. Estratégica

Los artesanos del distrito de Monsefli no cuentan con capacidades estratégicas, las
asociaciones a las que pertenecen no tiene planes a futuro (68%) debido a que algunos de los
presidentes de las asociaciones han aceptado el cargo porque nadie queria asumirlo
ocasionando esto desinterés para realizar planes con los artesanos, sin embargo hay otras
asociaciones que si tiene planes a futuro (32%), esto se da mayormente en los artesanos que

estan nteresados en dar a conocer la cultura de su pueblo.

De acuerdo a quienes son los clientes que mas adquieren sus productos podemos observar
que los turistas nacionales son los que mads compran productos artesanales(76%) debido a
que no cuentan con herramientas de publicidad para hacer conocido su producto en otros
paises , pero sin embargo también hay un porcentaje de turistas extranjeros que adquieren sus
productos (15%) cuando estos, asisten a ferias y ademas de que algunos artesanos tienen

familiares en el extranjero y son quienes les buscan clientes.
4.14.1. Tecnologica

Los artesanos del distrito de Monsefu se basan mayormente en las exigencias del cliente para
crear nuevos productos (41%), ya que ellos manifiestas que el cliente es el que siempre tiene
que quedar satisfecho con lo que lleva y que esto sea un motivo para que regrese. También se
puede decir que se basan en tendencias de mercado (34%), es decir ellos ven cuales son los
modelos de productos que mas se venden en las ferias a las que asisten y ven hacia cual es la

inclinacion del cliente para luego crear productos a partir de ello.
4.1.4.2. Personal

En cuanto a la capacidad personal los artesanos manifestaron que no reciben capacitacion
para la elaboracion de su producto (65%), ya que la asociacion a la que pertenecen no se
mteresa por programar o promover una capacitacion para contar con un producto de buena
calidad. Otro porcentaje manifestd que si recibe capacitacion (35%), algunos lo hacen por su

propia cuenta y otros porque si se les avisa de dicha capacitacion.
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Del porcentaje de artesanos que recibe capacitacion el 47% recibe capacitacion en cuanto a
disefio, ya que ellos creen que los clientes consideran el disefio al momento de realizar su
compra, también hay otro porcentaje de artesanos que recibe capacitacion en cuanto a
produccion (45%), esta capacitacion lo realiza Cite Sipdn en coordinacion con los

presidentes de dichas asociaciones.

Los artesanos de Monsefi obtuvieron el conocimiento a través de la ensefanza de sus padres
(94%), ya que es una tradicion que se va transmitiendo de generacion en generacion, siendo
esta la actividad que mas se realiza en Monsef, sin embargo, hay artesanos que han
adquirido este conocimiento solos (5%) apoyandose en personas que se dedican a esta

actividad, debido también a la necesidad econémica que estos tienen.
4.1.4.3. Organizativa

En la capacidad organizativa , para la venta de sus productos los artesanos en su mayoria no
realizan descuentos y promociones, ofertas al por mayor , ni precios bajos, sino mas bien
tienen otras estrategias de venta (42%), es decir ellos al momento de vender convencen a sus
clientes hablandoles de la calidad , disefio, con lo que el producto cuenta, sin embargo hay
artesanos que para la venta de sus productos utilizan descuentos y promociones (34%), ya
que es una manera de incentivar al cliente a realizar una compra mayor de productos y

ademds a regresar la proxima ves.

La estrategia de promocion de sus productos que utilizan los artesanos es mediante la
recomendacion de sus clientes (49%), ya que consideran que si el cliente se lleva una buena
experiencia de compra este lo remendara, es por eso que los artesanos siempre tratan de
brindarle una buena atencion. Otra manera de promocionar su producto es mediante Ia
asistencia a ferias (37%), ya que alli asisten personas de diferentes partes del Perd y también

del extranjero, también es una manera de darse a conocer.

En el distrito de Monsefu existen varias organizaciones que agrupan a los y las artesanas, una
gran parte de ellos pertenecen a una asociacion (68%), porque les permite asistencia a ferias
locales, nacionales e internacionales, ademas de mantenerse informado sobre las

posibilidades de mercado para la oferta de sus productos o hacer conocido su negocio.
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Sin embargo, existe un porcentaje de artesanos que no pertenecen a una asociacion (32%),
porque no obtiene ningin beneficio, es decir no promueven la venta de sus productos, no
tiene tiempo para asistir a las reuniones dadas por la asociacion, no les comunican la
asistencia a ferias ya que no existe coordinacion de esfuerzos y que cada uno trabaja

individualmente.

4.1.5. FACTORES CLAVES DE EXITO
4.1.5.1. Recursos humanos

De acuerdo a los recursos humanos, se ha observado que el nivel de mstruccion con el que
cuentan los artesanos de Monsefil es en su mayoria primaria (65%), ya que no contaban con
recursos econdémicos para seguir estudiando o simplemente porque es una tradicion que
todos los miembros de la familia se dediquen a la artesania. También se puede observar que
hay artesanos que no estudiaron (18%), esto es debido a que antes para ellos no era

importante asistir a un colegio para sobrevivir.
4.1.5.2. Calidad de los productos

Las principales exigencias del cliente en cuanto a la artesania en el distrito de Monsefu es la
calidad (50%), ya que para ellos es importante adquirir un producto de calidad al precio que
sea, y es por eso que los artesanos se enfocan en realizar productos de calidad, pero también
hay clientes que compran los productos por el disefio con los que estos cuentan (43%), estos

clientes son los que les gusta salir de lo tradicional y adquirir siempre productos mnnovadores.
4.1.5.3. Variedad de productos

La variedad de productos que ofiecen los artesanos es mucha entre ellos tenemos ponchos,
carteras, canastas, tejidos a telar, bordados, sombreros, entre otros y la mayoria de ellos
mvierten para la elaboracion de sus productos un aproximado de (S/ 800 — S/1000) mensual

(62%), ya que elaboran sus productos todos los dias.
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4.2. DISCUSION
4.2.1. Analisis de las fuerzas competitivas.

Segln el estudio realizado a través de las entrevistas aplicadas a los presidentes de las
asociaciones de artesanos del distrito de Monsef, se determind la posicion y el impacto de

las fuerzas de los participantes obteniendo los siguientes resultados:
4.2.1.1. Amenaza de entrada de nuevos competidores.

De acuerdo a los datos obtenidos mediante la aplicacion de las entrevistas, se pudo rescatar
que, a los artesanos de Monsefli, no les afecta la entrada de nuevos competidores porque sus
productos son hechos a mano y ofrecen una gran variedad de productos artesanales y ademas
que son personas que llevan afios realizando esta actividad ya que es trasmitida de
generacion en generacion. Mencionaron que todos estdn en un mismo nivel, en caso que
otras personas llegarian a Monsefl a hacerles la competencia, no hubiera amenaza porque
sus clientes son personas que valoran los productos artesanales hechos a mano y porque estos

trasmiten la cultura Muchik de este lugar.
4.2.1.2. Poder de Negociacion de los Proveedores.

En relacion al poder de negociacion con los proveedores, mediante Ila aplicacion de la
entrevista se pudo conclur que no tienen problemas en la obtencion de los insumos
necesarios para la elaboracion de su artesania, tienen definido sus proveedores, la entrega se
hace de manera acordada e mmediata, porque no hacen pedido en cantidad, ya que no
elaboran muchos productos, uno de los puntos importantes fue la calidad de los insumos,
respondieron que la calidad es la adecuada de acuerdo a las exigencias del mercado y ademas

son los tnicos de la zona que los puede proveer.
4.2.1.3. Poder de negociacion de los clientes

Mediante los resultados obtenidos de la entrevista, se llegd a conclur que el poder de
negociacion con sus clientes es la mas amena posible, las personas visitan el lugar donde esta
ubicada la tienda, los clientes adquieren sus productos de acuerdo al disefio, color, tamafio y
se realiza la venta, otra forma de venta es a través de la feria que se realiza anualmente en el
distrito y ademas de la asistencia que ellos tienen a otras ferias ( locales, nacionales e

mternacionales), ellos van hasta el lugar y exponen sus productos y el proceso de venta es la
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misma. Otra de las preguntas planteadas es quienes son sus clientes frecuentes y potenciales,
las respuestas fueron muy coherentes las personas que mas adquieren sus productos son
turistas nacionales que los conocen mediante las ferias, ademas mencionaron que sus clientes
potenciales serfan los extranjeros, pues en varias ocasiones han enviado productos al

extranjero teniendo como intermediario sus familiares y amigos cercanos.
4.2.1.4. Rivalidad entre competidores.

A través de los datos recolectados mediante la aplicacion de la entrevista, se rescatd que no
es de gran importancia el tema de los competidores, ya que todas las personas utilizan el
mismo proceso de elaboracion de artesanias, los materiales y maquinaria es la misma. En
relacion a la calidad y precio frente a sus competidores mencionaron que su precio es mas
elevado porque son productos netamente artesanales a comparacion con la competencia que
hace fusion de lo artesanal con lo artificial, consideran que los clientes valoran lo artesanal

ya que son productos hechos a mano.
4.2.1.5. Amenaza de ingreso de productos sustitutos.

De acuerdo a la aplicacion de la entrevista, la amenaza de ingreso de productos sustitutos, se
pudo obtener, que los productos industriales serian los productos sustitutos, haciendo una
comparacion con los productos de la asociacion mencionaron que no son iguales ya que sus

productos son hechos a mano, y esto es valorado por una cierta cantidad de personas.

Coincidieron también que la entrada productos industriales no les afectaria pues ellos tienen

definido sus clientes frecuentes.
4.2.2. Analisis de los Recursos y Capacidades.
4.2.2.1. Analisis de los Recursos.

Los artesanos del distrito de Monsefi cuentan con diferentes recursos tangbles para la
elaboracion de sus productos, como hilo, paja, madera, carrizo, tela, entre otros. De los
cuales el que mas se utiliza es el hilo cuyo producto principal son los bordados hechos a
mano, que son preferidos por sus clientes, porque transmiten el arte de su cultura y que
ademas de la variedad de productos que se realizan. Otro recurso es la calidad con la que
ellos elaboran sus productos, es decir para la elaboracion de sus productos utilizan materiales

que en algunos casos son de oro y plata.
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4.2.2.2. Analisis de las capacidades.

Los artesanos no cuentan con capacidad estratégica, porque la asociacion a la que pertenecen
no tiene planes a futuro, debido a que cada uno trabaja por su cuenta porque de esta manera
ellos obtienen su propio beneficio. Esto ocasiona que sus clientes son turistas nacionales a
consecuencia que ellos no cuentan con una vision empresarial para la exportacion de sus
productos. Sin embargo, cuentan con capacidad para entender las exigencias de sus clientes

en cuanto a la elaboracion de sus productos.

Como capacidad personal nos manifestaron que ellos realizan sus productos a través de la
ensefianza de sus padres porque es una tradicion que pasa de generacidn en generacion,
ademas hay algunos artesanos que, si reciben capacitacion en cuanto a disefio, esto lo realiza
CITE- SIPAN dos veces al afio. En las capacidades organizativas se llegd a la conclusion de
que ellos no utilizan estrategias para la venta de sus productos, ya que convencen a sus
clientes mencionandoles las caracteristicas con el que el producto cuenta y promocionan sus

productos por medio de recomendacion de sus clientes.

Por ultimo, se llegdb a la conclusion de que la mayoria de los artesanos pertenecen a una
asociacion, porque les permite la asistencia a ferias locales, nacionales y extranjeras, pero
también hay una parte de los artesanos que no pertenecen a una asociacion porque no
obtienen ningin beneficio, ademds de que los presidentes de las asociaciones tienen

preferencias, es decir solo avisan de las actividades a sus conocidos.
4.2.3. Analisis de los factores claves de éxito.

Como principal factor de éxito se ha determinado que los artesanos si cuentan con los
conocimientos, las habilidades y la experiencia para la realizacion de sus productos, debido a
que la mayoria son artesanos mayores de 60 afios y que han adquirido este arte desde muy
jovenes, pero carecen de una vision empresarial. Otros de los factores de éxito es la calidad
de la materia prima con la que cuentan, la variedad de disefio, acabados, que se ve reflejado

en su artesania.
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4.3. PROPUESTA

Después de haber realizado un diagnostico del sector de la artesania de Monsefl, se pudieron
identificar ciertos puntos débiles que aquejan a la actividad artesanal y dificultan su
desarrollo, logrando a raiz de este andlisis enfatizar los problemas mas concretos y en base a
ello elaborar estrategias y acciones que permitian potencializar los aspectos positivos

encontrados y minimizar los aspectos negativos.

La propuesta que se plantea a través de la presente investigacion se orienta a facilitar la
buena relacion del trabajo asociativo para el desarrollo de la actividad artesanal enfocandose
en el trabajo organizado que permita la generacion de capacidades personales en los
artesanos y una vision empresarial necesaria para la conduccion efectiva de la organizacion
que les permita fortalecer el comercio del producto bandera del distrito y que ello se refleje
un desarrollo econdmico y social no solo de sus asociados sino que logre alcanzar al total de
sus habitantes debido al efecto que se puede generar a partir de una mejora sustancial de la

calidad de vida de quienes conformen esta organizacion.

La finalidad de esta propuesta es la de servir como herramienta de mejora para el sector
artesanal del distrito de Monsefi especificamente en lo que respecta a la producciéon de
artesania, para lo cual se deben de implementar una gestion empresarial que permita
fomentar la actividad artesanal. Como también la de buscar apoyo a través de los programas
del estado y municipalidad para consolidar la organizacion y lograr la sostenibilidad de la
misma.

La propuesta cuenta con 4 fases que incluye asociatividad, organizacion, apoyo, desarrollo

de capacidades y habilidades.
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Figura N° 2. Propuesta de mejora
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1. Fase de Asociatividad

El programa de apoyo a la micro y pequefia empresa (APOMIPE), desarrollo una
metodologia para lograr la articulacion de redes empresariales en el distrito de Zurite
provincia de Anta en la cuidad de cuzco a los pequefios ganaderos, en donde se aplico las

siguientes fases:

Andlisis de territorios, cadenas y lineas de negocio; en setiembre del 2005 se detectd en la
zona un considerable nimero de ganaderos que vendian su leche en su comunidad, y se
observaron las condiciones apropiadas para empezar a trabajar en el lugar. Promocion y
seleccion; a través de una convocatoria en la comunidad de tambo real 10 ganaderos se
interesaron en iniciar el trabajo en red para incrementar la productividad de sus vacas y
sus ingresos por venta de leche, el articulador realizo reuniones de sensibilizacion en las
que logar trasmiten la logica de negocios que promueve el programa, fruto de esta
sensibilizacion 6 fueron los ganaderos que finalmente decidieron construr la red de
productores lacteas de tambo real. Generacion de confianza y planificacion de mejoras;
los 6 ganaderos crearon un reglamento interno, disefiaron con las mejoras a implementar
y se comprometieron a hacer un aporte semanal de 5 soles para un fondo comin, como
parte de su plan de mejoras ntercambiaron sus expectativas y experiencias, realizaron
capacitaciones, compra de insumos y equipamiento, aumentaron su volumen de
produccion y capacidad de satisfaccion a mercados mayores. Consolidacion de confianza;
por decision colectiva se realizO mversiones como la instalacion de silos para almacenar
los alimentos de las vacas para las épocas secas y asi mantener la produccion estable todo
el afio. Disefio e mmplementacion del proyecto estratégico; se consiguid un punto de venta
en la cuidad del cuzco que les permitio llegar directamente al consumidor final
Acompafiamiento en la gestion de negocio; se contratd un gerente profesional que inicio
una seric de mejoras entre ellas, la promocion activa de su marca, mejorar sus envases,

incrementar su rentabilidad.

El objetivo de esta propuesta es incentivar a los artesanos al trabajo organizado mediante
la asociatividad desarrollando 4 etapas, que incluye una etapa O que servird como un
preparativo para realizar las siguientes etapas de manera exitosa, en donde se siguid la

metodologia de APOMIPE adaptandolo a la linea de investigacion desarrollada.
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Etapa 0: Promocion y seleccion (1 mes):

En esta etapa se realizard charlas de concientizacion, en la cual identificaremos artesanos
interesados en trabajar en grupo con el objetivo de logar beneficios econémicos y sociales
de manera conjunta. Para lograr este objetivo se contard con el apoyo de la presidenta del

COLOFAR la Sra. Elsa Llatas y la coordinadora Jacqueline Ayasta.

Los artesanos beneficiarios deben cumplir criterios minimos tales como disponibilidad e
mterés para invertir esfuerzo, tiempo y dinero en sus propios procesos de mejora. Es a
partir de dicho mterés que el grupo se va filtrando en un proceso de auto - seleccion, en el
cual quedan aquellos pequenios artesanos con verdadero interés en mejorar y trabajar para
ello. Este proceso lo llevara a cabo la Sra. Elsa Llatas y la coordinadora Jacqueline

Ayasta.
Etapa I: Consolidacion Institucional (1 mes):

La finalidad de esta etapa es la conformacion legal de las asociaciones y que cada
asociacion conforme una junta directiva, pero cada una de las asociaciones de Monsefu
ya cuentan con una junta directiva y cada uno de los artesanos estan inscritos en el
registro nacional del artesano (RNA) en el Mincetur en donde tienen un sin numero de

beneficios. (https//www.mincetur. gob.pe)

Entonces el proposito de esta etapa seria que la junta directiva se encargue de guiar las
actividades de la asociacion hacia el objetivo de la sostenibilidad y desarrollo grupal de
sus socios y de la generacién de impacto positivo en su entorno, ya que hemos visto que
hay una debilidad en cuanto al trabajo de los presidentes en desarrollar mejoras de

progreso de los artesanos.
Etapa II: Creacion de Lazos de Confianza (1 mes):

El objeto de esta etapa es generar confianza entre los artesanos, para ello es de suma
importancia que éstos visualicen las ventajas de trabajar como asociacion. Asimismo, es
immportante que en esta etapa se defina, sobre la base de las fortalezas del grupo, un

objetivo comiin que orientard todo el proceso.

En torno a este objetivo, la asociacion deberd disefar un documento clave que detallard
actividades concretas que son necesarias para alcanzar el objetivo comin, especificando

plazos y responsables.
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Etapa III: Planeamiento Estratégico (2 meses):

En esta etapa se deberan plantear objetivos y metas a corto y largo plazo, para logar
identificar sus potencialidades internas y las del entorno para mejorar la competitividad.
Cada asociacion se reunird con su junta directiva y plantearan el camino que deben de
seguir para alcanzar los objetivos propuestos apoyandose entre ellos para trabajar en

conjunto y obtener cambios sustanciales.
Etapa IV: Gestion y Ejecucion

En esta etapa se tratard los siguientes temas: participacion a ferias locales, nacionales e
internacionales; asistencia a capacitaciones en cuanto a disefio, produccion y tendencias

de mercado; apoyo de Mincetur, Dircetur y el gobierno regional.

A continuacion, se presentara un cronograma de las actividades y una representacion

grafica de la propuesta.
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Tabla N° 3. Presupuesto de la Fase de Asociatividad

Asistencia a

capacitaciones

1 una vez al mes

asociacion

ETAPAS ACTIVIDADES |[CRONOGRAMA | RESPONSABLES| COSTO
Visita a las )
o Lunes a viernes
asociaciones Presidenta y
ETAPA 0 coordinadora del 0
Charla de luna vez ala Colofar
concientizacion semana
.z luna vez ala ;
ETAPA 1 Implementar sesion Presidente de cada 0
de lluvia de ideas semana asociacion
Reuniones de
confraternidad para 1 una vez ala Presidente de cada
ETAPA 2 0
fortalecer lazos de semana asociacion
confianza
Reunion de la junta ‘
1 una vez ala Presidente de cada
ETAPA 3 | directiva con cada .., 0
o semana asociacion
asociacion
Participacion a ferias 1 una vez ala
! ional semana
ocas nacionaies Presidente de cada
ETAPA 4 0

Nota: cronograma de actividades de la fase de Asociatividad.
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Figura N° 3. Representacion Grafica de la propuesta

Etapa 0: promocion y seleccion

Etapa 1: consolidacion institucional
Etapa 2: creacion de lazos de confianza
Etapa 3: planeamiento estratégico

Etapa 4: gestion y ejecucion
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4.1.1. Propuesta de fortalecimiento asociativo para las asociaciones de Monsefi.

La finalidad de esta propuesta es fortalecer y crear un compromiso firme para mejorar la
calidad de vida de los artesanos, pero sobre todo que genere un verdadero impacto
sostenible en ellas. Para llevar a cabo esta propuesta de fortalecimiento necesitamos que
la municipalidad local y el gobierno regional brinden las herramientas necesarias para

mejorar las habilidades de los artesanos.

Figura N° 4. Relacion de las instituciones

ASOCIACIONES INSTITUCIONES

DE MONSEFU VINCULADAS A
LA ACTIVIDAD
14 - MINCETUR
ASOCIACONES - DIRCETUR
- CITE SIPAN

Para lograr un fortalecimiento positivo y de gran impacto se deberd trabajar en conjunto
tanto la municipalidad local, regional como las mnstituciones que estan vinculadas a la
actividad artesanal, de la asociatividad, se ha hablado mucho que se asocian para lograr
capacidad de produccion, para vender mas, para que puedan acceder a créditos, para
logar exportan a gran volumen, etc., pero la realidad es que no funciona asi, muchas de
las asociaciones no tienen apoyo de la municipalidad local, sus socios se desvinculan de
la actividad y se individualizan no obteniendo acciones concretas de desarrollo y

crecimiento.
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Esta propuesta presenta una forma de intervencion con una visidn asociativa mtegral: el
hombre (capital social) y la ciencia (gestion administrativa); que garantice el impacto
transformador que se busca con los programas y sobre todo que permanezca y se
mantenga a través del tiempo. El capital social como base y motor de una asociacion
rural, a través de actitudes de cooperacion, reciprocidad y confianza. Como menciona la
FAO (2001), comunidades dotadas con este capital estan en mejores condiciones para
confrontar la pobreza, resolver las disputas o tomar ventajas de las nuevas

oportunidades.

Figura N° 5. Propuesta de fortalecimiento asociativo para las asociaciones artesanos de
Monsefi.

Propuesta de fortalecimiento asociativo para las asociaciones artesanos de

Monsefu.

Confianza

@

Capital
\ Social

Gestion

Administrativa

o

Fortalecer el capital social no es una tarea sencilla, es tratar con el complejo mundo de
personas con una cultura y entorno definidos y frente a ello y evidenciando la tendencia
a la cooperacion, confianza y reciprocidad, podemos fortalecer el capital social de las
asociaciones de Monsefl, para lograr el cometido de esta propuesta. Para ellos se
presentan una lista de actividades participativas con sus niveles en la consolidacion de

sus relaciones sociales.
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Figura N° 6. Actividades y participaciones de los artesanos

Nivel

Basicas

Intermedio

Avanzado

Actividades

Objetivo

participacion de todos los nvolucrados.

( -Participar de fechas importantes. )
-Visitar asociaciones de otros lugares. Reforzar niveles
- Organizar encuentros de confraternidad con las asociaciones. de colaboracion
-Organizar reuniones conla junta directiva. v reciprocidad.
\, J
{ N
-Compartir experiencias vividas.
-Compartir ideas positivas o negativas para el crecimiento de la asociacion. | ¢ B
-Mantener lo acordado por la asociacion. Consolidar
-Participar e integrar informacion para el fortalecimiento de la asociacion. mayor confianza
: | einteraccion.
7 \ v,
- Participar en ferias organizadas porla asociacion o otras entidades. ~
-Formacién personal y técnica con apoyo de instituciones. Consoligiar E
- Capacitaciones en temas empresariales. vision
-Participar de talleres vivenciales con otras asociaciones. empresadal y el
capital social.
\ ) \ v

Estas actividades pueden llegar a reforzar ain mas las alianzas entre socios y la junta
directiva, incitando a la participacion de todos miembros asociados aumentando asi la
confianza y cooperacion. Es importante que para fortalecer este proceso debemos de

contar con medios de comunicacion e informacién que favorezca el dialogo y la
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-Gestion Administrativa

Al presentar un capital social fortalecido en confianza, cooperaciéon y reciprocidad
dentro de una organizacién, va a permitir dar un paso mas alld, un paso que puede
convertirlos en verdaderos empresarios. Y para dar ese giro empresarial, Chiavenato
(2002), afirma que toda empresa necesita desarrollar su actividad en base a las cuatro
funciones basicas de la admmistracion, planear, organizar, dirigir y controlar, directrices
que para el caso de una asociacion rural deben guardar un enfoque practico, como lo
manifiesta la Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura y Ia
Alimentacion, FAO (2007), la capacitacion en habilidades empresariales debe ser
practica, didactico y estar basada en la experiencia y orientada a la resolucion de

problemas, asicomo simular situaciones de la vida real dentro de una organizacion.

A lo que se detalla cada proceso, y la importancia que cada una de ellas para agregar

valor al trabajo en la asociacion:
-Planear

En ¢l se desarrollard el plan estratégico de la asociacion enfocado a realizarlo de manera
participativa y con la cooperacion de todos los asociados, generando en ellos el
compromiso y la conviccidon de que trabajar juntos para el logro de objetivos comunes,

es la mejor opcion.

Un empresario debe visualizar su empresa a futuro, definir las metas que se pretenden
conseguir como asociacion, y definir una Vision; que pretenden logar y hasta donde

quieren llegar.

Una vez definido la Vision, el siguiente paso es determinar la manera en que se
cumplird este reto, la Mision: Es la razon de ser de la asociacion, es la determinacion
del propdsito tnico de la misma. Luego de conocer la vision y mision como asociacion,
ésta deberd estar enmarcada en wuna cultura de Valores, aquellas pautas de

comportamiento de la asociacion.

Es necesario contar con una herramienta de diagndstico bastante claro de lo que el
entorno ofrece a la asociacion, el FODA es fundamental para establecer las fortalezas y
debilidades como asociacién y determinar las oportunidades y amenazas que ofrece el

entorno.
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Todo aquello que la asociacion quiere lograr, es reconocido como Objetivo, deben ser

especificos, medibles y sujetos a plazos.

Pero para lograr esos objetivos que establezcan como asociacion es necesario definir las
Estrategias para alcanzarlo, definido como el conjunto mtegrado y coordinado de

compromisos y acciones, en definitiva, el plan de juego competitivo.
-Organizar

Una vez determinado los objetivos, lo siguiente es ordenar los recursos humanos,
materiales y asignar las funciones que deben desarrollar todos los miembros de la
asociacion, para que se logren y se asuman las responsabilidades de las actividades

establecidas.

Este establecimiento de cargos en funcion de la autoridad, poder y responsabilidad, esta
representada por el organigrama, que es el grafico que muestra como funciona la
organizacién, sus niveles de autoridad segin jerarquia, los organos de direccion,

ejecucion y apoyo de la asociacion.

Pero también es imprescindible que cuenten con un documento en donde se establezcan
las funciones de manera especifica, permitiendo ello la especializacion de
responsabilidades y evitando que todos los socios participen en todo o hagan lo mismo.
Para ello un documento de organizacion fundamental, es el Manual de Organizacion y
Funciones (MOF) el cual es una norma especifica que detalla los las funciones, las

mismas que se definen en conformidad con el estatuto.

-Dirigir

Porque es necesario guiar las actividades de los miembros de una organizacion en la
direccion adecuada, se debera contar con un lider, por lo general el liderazgo en las

asociaciones recae en los presidentes, lo ideal es lograr fomentar el liderazgo en todos

los socios.

Aquel con cualidades de decision, delegacion de tareas, comunicacion, trabajo en
equipo y manejo de conflictos conduzca a los responsables de las actividades
planificadas a realizar las acciones dentro de los plazos establecidos y cumplan los

objetivos propuestos.
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-Controlar

Es la etapa en que se supervisa, tanto el trabajo de las personas, como la realizacion de

las actividades que se planificaron.

El objetivo del control en las asociaciones debe estar sujeto primero en llevar un
registro de la artesania, de los gastos e ingresos que se realiza para la produccion y

venta de los productos.
Evaluacion del proceso

Luego del fortalecimiento a nivel asociativo de las asociaciones de Monsefll, se

pretendera lograr a través de este proceso mejoras y obtener logros satisfactorios:
Efectos que se buscan con la propuesta de fortalecimiento asociativo.
-Acceso a fondos y créditos.

- Acceso a mayor formacion a través de capacitaciones

- Mayor capacidad para la produccion

- Mayores ingresos e Incremento de utilidades

-Mayor compromiso de los asociados.

-Proyeccion de una mejor imagen como asociacion.

-Mayor participacion de los asociados.

-Mayor confianza y por ende un desempefio Optimo.

Por tltimo, una asociaciéon formada y organizada, con metas y objetivos claros para

logar obtener mayores resultados y participacidon en el mercado.
Acompafiamiento y retroalimentacion

Todo este proceso de fortalecimiento de la Asociacion deberd tener un acompanamiento

de profesional quien realizard estrategias, monitoreo, seguimiento Yy retroalimentacion.
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4.2. Propuesta de Organizacion

El objetivo de esta propuesta es organizar a los artesanos con sus respectivas
asociaciones para trabajar en conjunto y coordinados y que contribuyan con su talento,
sus aptitudes y su energia al trabajo, utilizando parametros de desempefio y métodos

estructurados, con el fin de lograr el trabajo en equipo con un objetivo en comun.

En Monsefu existen actualmente 14 asociaciones que cada una de ellas cuenta con una
junta directiva, conformando cada asociacion entre 8 a 10 artesanos. La problematica
que atraviesan las asociaciones es que ellos no trabajan en conjunto, es decir cada uno
de los artesanos trabaja por su cuenta, no tienen metas ni objetivos comunes, hay mucha
escasez de confianza, comunicacion, trabajo en equipo entre ellos y sus presidentes.
Esta propuesta es para consolidar, fortalecer las asociaciones e incentivar al trabajo en

equipo para logar las metas propuestas.

A continuacién, se presentard un grafico en donde se mostrard las 14 asociaciones de
Monsefi, con las cuales trabajard para que cada una de ellas se consolide como un

equipo de trabajo.
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Tabla N° 4. Asociaciones de Artesanos de Monsefi

ASOC. Parque Artesanal de Monsefu
Bordados a mano y a maquina, tejidos a telar,
tejidos en paja, tejidos en carrizo, joyeria,
muebleria, regalos comerciales, vestidos de
maniera.

Av. Parque artesanal, stand #3

Pres. Lucrecia Chafloque Custodio

ASOC. Arte y Cultura Monsefuana
Bordados a mano y tejidos a crochet, muebles
en mimbre, sombreros de palma.

RUC. 20487964191
28 de Julio #559
Pres. Jacqueline Ayasta Caicedo

ASOC. De Productores de Monsefa
(APROM)

Bordados a mano, tejidos a telar y crochet
Bolivar #296
Pres. Elsa Chavesta Olivares

ASOC. La Casa del Bordado
Bordados a mano en hilo y cinta
7 de junio #854

Pres. Imelda Uceda Diez

ASOC. de Artesanas "Ciudad de las

Flores"

Bordados a mano en hilo y cinta, tejidos a
telar, tejidos en paja.
Ca. San Martin #707

Pres. Carmen Beral Effio

ASOC. Jesus Nazaret
Parque Artesanal

Pres. Nicolasa Ballena Trujillo

ASOC. Bordados a Mano '""Rosa Muga"

Bordados a mano: tinicas, blusas, tapetes,
centros de mesa, servilletas, mandiles,
delantales, vestidos de marinera.

Ruc 10165569992
Mariscal Sucre #622 -Monsefu

ASOC. Nuestra Senora de la Misericordia
(NUSEM)

Bordados a mano, tejidos en palito y crochet,

tejidos a telar en hilo, tejidos en paja.

RUC. 20480368569
Mariscal Castilla #733
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Pres. Wuilmer Mifope Muga

Pres. Paulina Rodriguez Efio

ASOC. El Arte de las Manos Monsefuanas
(ASARMAN)

Bordados a mano y crochet, servilletas,

individuales, tapaneras, caminos de mesa, etc.

RUC. 20487378039
28 de julio #618
Pres. Maria Tullume Reliz de Agapito

ASOC. De Productores del Arte Muchik

Bordados a mano, tejidos a telar.
RUC. 20487758532
san Jacmto Mz A - Lote 2 (Pronlong. San
Martin)

Pres. Blanca Yolanda Llontop Chavesta

Taller APROMAC
Bordados a mano, tejidos a telar y en paja.
Parque artesanal, stand #13
Pres. Reducinda Carrillo Castro

ASOC. Cultura Viva
Bordados a mano, tejidos en hilo, tejidos en
paja, tejidos en junco, tejidos en carrizo, arte
en filigrana, tejidos en laurel
RUC. 10166284215
Pérgola del parque artesanal
Pres. Héctor Mifiope Muga
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Para lograr que un grupo de personas sea un equipo de trabajo, es necesario que se
cumpla con las siguientes caracteristicas: tener objetivos de equipo, funciones bien
definidas, mterdependencia, comunicacion eficaz, eficiencia en el desempefio,

responsabilidad, liderazgo, pensamiento positivo y reglas definidas.

Para ello desarrollaremos los siguientes pasos:

Figura N° 7. Proceso de trabajo en equipo para las asociaciones de Monsefu

Fomento de
la
autogestion

Noala
competencia

Identificar Respetar
perfiles o fechas de
habilidades entrega

ol Rl EQUIPO
elegar oles DE

funciones / definidos
TRABAIJO

Lider: Es la persona que se encargara de encammar al equipo, es lograr en conjunto los
objetivos que se hayan trazado juntos como asociacion. Las asociaciones de Monsefy,
cuenta con una junta directiva, y en ellas un presidente lo cual seria un lider, esa
persona tendrd el desafio de transformar el individualismo que existe por un equipo de

trabajo.
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-El papel del presidente o lider del equipo de trabajo:

Los presidentes de cada asociacion deberan reunirse con cada una de sus asociaciones
para exponer los problemas o situaciones que estén enfrentando, el lider debera hacer
participar a cada miembro y que ellos expongan sus puntos de vistas, sus inquietudes,
dudas, opiniones o dar sugerencias, etc., la idea es que se forme un dialogo en donde el

presidente y los artesanos participen.

El presidente anotard todas las sugerencias o problemas que se hayan expuesto, y llegar
a darles solucién trabajando todos en conjunto. Una vez que se haya aclarado las
inquietudes o dudas, el presidente tendra la tarea de sefalar y exponer los objetivos de
forma clara al equipo de trabajo, en donde se trabajara continuamente para lograr los
objetivos trazados, para ello se necesitara la cooperacion y la colaboracion de todos los
miembros, estos objetivos deberan ser claros, precisos y entendibles para cada uno de

los artesanos.

Para logar una eficacia, los presidentes deberan programar charlas al menos una vez al
mes y asi dar seguimiento a los objetivos, o pueden solamente dialogar con los
artesanos y verificar si hay inquietudes o dudas pendientes que quizds no se hayan

resuclto todavia o que hayan resurgidos otras nuevas y que necesitan ser resueltas.

Identificar perfiles o habilidades: En un equipo de trabajo deben de existir diferentes
perfiles para las distintas tareas. Los miembros del equipo deben trabajar en lo que les
guste y se les da bien, es decir si las asociaciones van a comenzar a trabajar en equipo se
necesitard tener artesanos especializados en las respectivas habilidades que posee cada

uno de ellos.

El presidente de cada asociacion deberd evaluar a cada uno de los miembros e
identificar que habilidades tienen cada uno de ellos, en la nvestigacion que se ha
realizado, cada asociacion tiene una a mas habilidades tales como: bordados a mano en
hilo, bordados en cinta, bordados a maquina, tejidos a telar, tejidos a carrizo, tejidos en
palito, tejidos en paja, tejidos en junco, joyeria, crochet, muebleria, tejidos en laurel,

arte filigrana.

67



Ahora que se tiene identificados las habilidades que las asociaciones tienen, es
momento que los presidentes se reunan con sus equipos de trabajo y dar paso a la
evaluacion a cada artesano e identificar su habilidad por medio del dialogo entre el
presidente y el artesano, es decir, el presidente oyera y anotara que habilidades tienen
cada artesano, prueba de ello se hard una demostracion o presentard los trabajos que
haya realizado, con el fin mostrar su habilidad ante el presidente y los demis miembros,
este procedimiento se hard con los 8 o 10 artesanos que conforman cada asociacion,
ahora se procedera a separar a los artesanos por habilidades, teniendo en cuenta que no
son muchos los artesanos que hay en una asociacién y que por mucho cada asociacion
solo posee tres a mas habilidades, entonces solo seria dos a tres artesanos por cada

habilidad.

Este proceso logrard una mayor efectividad al momento de producir los trabajos, los
artesanos tendran mas confianza en si mismos y en sus compaiieros y haran fortalecer
asi el equipo reduciendo los tiempos de entrega y por consecuencia habra mayor

produccion.

A continuacion, se presentard una tabla en donde se mostrara las habilidades que poseen

cada asociacion.
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Tabla N° 5. Habilidades

de cada Asociacion

ASOC. Parque
Artesanal de Monsefu

Bordados a mano

Bordados a maquina

tejidos a telar

tejidos en paja

ASOC. Arte y Cultura

Mons efuana

Bordados a mano

Crochet

Muebleria

sombreros de palma

tejidos en carrizo

Joyeria

Muebleria

ASOC. De Productores
de Monsefi (APROM)

Bordados a mano

Tejidos a telar

ASOC. de Artesanas
"Ciudad de las Flores"

Bordados a mano

Bordados en cinta

Tejidos a telar

Crochet

Tejidos en paja

Tejidos a crochet

ASOC. La Casa del
Bordado

Bordados a mano en hilo

Bordados en cinta

ASOC.  Bordados a
Mano '"Rosa Muga"

Bordados a mano

ASOC. Nuestra Sefiora

de la Misericordia

(NUSEM)

Bordados a mano

Tejidos en palito

Crochet

Tejidos a telar

Tejidos en paja

Crochet

ASOC. De Productores
del Arte Muchik

Bordados a mano

Tejidos a telar

ASOC. H Arte de las

Manos Monsefuanas

(ASARMAN)

Bordados a mano

Crochet

Tejidos a telar

Tejidos en paja

Taller APROMAC

Bordados a mano

Tejidos a telar

Tejidos en paja

ASOC. Cultura Viva

Bordados a mano

Tejidos en hilo

Tejidos en paja

Tejidos en junco

Tejidos en carrizo

Arte de filigrana

Tejidos en laurel
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b)

d)

Delegar tareas o funciones: Es importante que el reparto de roles se haga en base a las
cualidades de cada miembro. Por eso, el método que se realizaria seria la entrevista es
mas eficiente; permite conocer qué intereses tiene cada uno en la tarea. Cada artesano
dispone de unas habilidades y capacidades distintas. El presidente las tiene que conocer

y asignar las tareas de acuerdo con estas para que cada uno de ¢l maximo rendimiento.

Ahora que se conoce las habilidades de todos los miembros del equipo, se procedera a
delegar las tareas de acuerdo a sus capacidades. Los presidentes tendran a su cargo los

pedidos que se soliciten y delegar la tarea al artesano especializado para su produccion.

Por las investigaciones que se ha realizado, cada asociacidon posee dos, tres a mas
habilidades (ver Tabla N°5), y solo 8 a 10 artesanos lo conforman, entonces para cada
habilidad solo se contarfa con dos a tres artesanos, esto no seria una dificultad ya que

los pedidos que tienen no son muy grandes, por ello no habra problema.

Roles definidos: Cada miembro de un equipo tenga un papel importante aumenta la
eficiencia y la seguridad de cada uno al desarrollar su parte del trabajo. Es vital que
cada uno desarrolle un rol con el que se encuentre seguro, en el que sienta que su

mtervencion sera productiva y eficaz

Por otro lado, es eficiente en el sentido de que cada uno sabe qué tiene que hacer,
cuando lo tiene que hacer y como lo tiene que hacer, es decir, el trabajo se organiza de
manera de cada uno tiene claras sus funciones y de forma que cada uno dentro de su
funcion tiene la libertad de trabajar como crea mas oportuno (siempre dentro de unos
limites).

Ahora cada artesano de cada asociacion debe saber muy bien donde empiezan y
terminan sus responsabilidades, asi se evitara malentendidos y seran conscientes de sus
compromisos con el resto de los miembros de equipo. De esta manera cada uno de los
miembros del equipo trabajard motivado en lo que le guste y con ello la consecucion de

los resultados esperados.

Recursos: La gestion eficaz de los recursos disponibles es vital para que todos utilicen
las herramientas necesarias en el momento adecuado, sin dejar a nadie de brazos

cruzados esperando.

70



Uno de los puntos importantes que se debe de tener en cuenta es la calidad de la materia
prima, que sean adquiribles y contar con buenos proveedores, en la investigacion de que
se realizd, dijeron que ellos compran sus materiales en una comercializadora llamada
“Rojas”, para ello los presidentes deberan crear lazos con los proveedores o buscar unos
nuevos, teniendo en que cuenta que sus materiales sean de buena calidad y con precios

justos al mercado.
A continuacién, el presidente de cada asociacion debera hacer lo siguiente:

Inventario de la materia prima: El presidente de cada asociacion debera revisar que
materiales cuenta actualmente y hacer una lista de lo que se tiene, para ello todos los
miembros del equipo deberan indicar que materiales necesitan para la produccion de la
artesania. Una vez logrado esto, se procedera a encontrar un buen lugar con el espacio

suficiente para colocar los materiales, puede ser un armario vacio, o una estanteria.

La realizacion del inventario se recomendaria que sea mensualmente ya que los
materiales que se utilizan para la artesania suelen terminarse rapido y por lo tanto se
debera estar al pendiente de los materiales, una gran ayuda seria que los artesanos le
comuniquen al presidente de cualquier material que falte o necesiten de acuerdo a los
pedidos que se tengan, para esto se ayudaran con el esquema de pedidos mensualmente ,
ahi se verd que pedidos seran entregados y por lo tanto que materiales van a necesitar o

hagan faltan para su produccion y hacer la compra respectiva.

Clasificacion ABC de la materia prima: Con este método, el presidente clasificara los

materiales segin su importancia para la asociacion. Esta clasificacion es:
A materiales de gran valor, es decir que su costo es elevado.

B materiales de valor medio.

C materiales de un valor menor, es decir que son econdmicos.

El presidente tendrd en cuenta con esta clasificacion que materiales son prioridad y que

otros no, para su compra.

Lista de los pedidos: Se hara una lista de todos los pedidos que se tengan
mensualmente y de acuerdo con ello, se podra saber que materiales se necesita comprar
o faltan reponer para la produccion, esto ayudara a suministrar mejor los recursos de las

asociaciones.
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El presidente se apoyara en un esquema en donde se visualizard los pedidos que se
tengan mensualmente, los pedidos estardn ordenados por fechas de entregas, y deberan
tener el nombre del producto, nombre del cliente y el destino, este esquema se hara cada
mes y sera colocado en un lugar en donde sea visible para todos los miembros de la
asociacion, con este plan de trabajo todos los artesanos trabajaran en base a lo

planificado.

La finalidad de estos pasos es permitir tener un mejor control de los recursos y saber
cuando abastecer con materia prima, a través del esquema de pedidos se sabrd que
pedidos serdn entregados en el mes y verificar con que materiales se cuenta o cuales se
necesitan comprar, funciona también para los artesanos en medir sus tiempos de

produccion.

Fomento de la Autogestion: Cuando se tenga un equipo bien definido, es momento de
disenar un plan de motivacion adecuada y contnuado, con el fin de mantener el

entusiasmo por el hacer de cada dia en el nivel adecuado.

El presidente deberd garantizar un ambiente de trabajo adecuado o mejorar el lugar
fisico, esto es un aspecto positivo para que los miembros del equipo se sientan comodos

en un ambiente agradable.

Por otro también debera garantizar que los artesanos tomen sus propias decisiones u

opiniones con respecto a su trabajo.

A continuacion, se presentara las acciones que deberd el presidente tener en cuenta para

logar un equipo motivado siguiendo ciertos aspectos:

Hacer participar a los artesanos en decisiones o brindar autonomia.
Incentivos econdémicos 0 no econdémicos

Premiar a los miembros de la asociacion

Flexibilidad laboral

Actividades de integracion

No incentivar a la competencia: El presidente debera promover la colaboracién entre
los miembros del equipo. Un equipo no es una competencia por conseguir ser el mejor
del equipo sino un trabajo conjunto. Los miembros del equipo deben ayudarse y

apoyarse unos a otros.
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g) Respetar las fechas de entrega: En un equipo, todos dependen del trabajo de los
demds, por lo que los miembros deben ser rigurosos con los horarios de trabajo. De lo
contrario, se podrian ocasionar retrasos que, no solo perjudique a la asociacion en si,
sino al trabajo de los demds. Para esto es mejor tener todo programado, es decir, saber
cudles son las fechas proximas de entrega de los productos, un esquema en donde se

visualice todos los pedidos que seran entregados cada mes.
4.3. Fase de Apoyo

El objetivo de esta fase es mejorar la relacion de la municipalidad del distrito de
Monsefi con los artesanos, proponiendo que haya una persona encargada que se
dedique especificamente a las necesidades de los artesanos, ademas que la
municipalidad facilite con gastos adicionales cuando haya invitaciones a ferias

internacionales.
4.3.1. Etapa apoyo municipalidad de Monsefu

Actualmente en el distrito de Monsefl, se realiza la feria de exposiciones tipicas
culturales de Monsefi (FEXTICUM), se realiza el 20 al 31 de julio, donde se ofrece la
exhibicion de la artesania, comidas y bebidas tipicas. Es una fiesta muy importante del
departamento de Lambayeque, y estd incluida dentro del calendario turistico nacional
del Pert. Es una feria que organiza la municipalidad de Monsefi, como apoyo para
todos los artesanos, ya que es una vitrina para la exposicion de su arte, donde afio a afio
alberga a turistas nacionales y extranjeros, en el afio 2016 congreg6 a 50 mil personas y

el afo 2017 a mas de 60 mil personas.

Si bien es cierto los artesanos de Monsefu tienen una feria que todos los afios se realiza,
organizandola la municipalidad, pero con la investigacion realizada se ha podido
determinar que exactamente no hay una persona encargada especialmente a la artesania,
es por ello que se propone que exista un profesional a cargo de este sector, y vele por las
necesidades de los artesanos, con acciones concretas, siendo un intermediario entre

municipalidad y artesanos.

A continuacioén, se presenta el perfil propuesto del puesto de director de artesania.
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1. Identificacion del perfil
1.1. Nombre del puesto: Director de Artesania
2. Funciones del puesto (funciones o responsabilidades clave)

2.1. Proponer proyectos y programas que contribuyan a la competitividad y productividad

de la actividad artesanal en 4mbito regional con participacion publico privada.

2.2. Promover la innovacion, transferencia de tecnologias y formacion de agentes
econdémicos dedicados a la actividad de la artesanal, desarrollando instrumentos que

posibiliten la generacion y el acceso de las empresas de la region a nuevas tecnologias.

2.3. Identificar potenciales, posibilidad de mversion y fomento de la artesania en el ambito

regional.

2.4. Ejecutar las politicas y programas en materia de desarrollo de la artesania regional, en

concordancia con las politicas nacionales, regionales y los planes sectoriales.

2.5. Desarrollar canales de comercializacion que permitan incrementar la venta de

productos artesanales de la Region en los mercados turisticos, interno y externo.

2.6. Asesorar a las asociaciones y/o artesanos, para revalorar sus tradiciones artisticas,

culturales, artesania, buscando un desarrollo sostenido y equitativo.

2.7. Promover el desarrollo de circuitos artesanales que puedan convertirse en ejes de

desarrollo regional.

2.8. Coordinar con los gobiernos locales acciones en materia de artesania de alcance

regional.
2.9. Otras funciones que le sean asignadas por su superior inmediato.
3. Especificaciones del puesto
3.1. Formacion académica

Titulo universitario: Turismo, Hoteleria, Sociologia, Administracién, Marketing o

afines.

Otros estudios requeridos

Conocimientos en: Ley General de Turismo / Ley del Artesano/ Inversion Publica.
Capacitacion especializada en el Area.

Experiencia en la direccion.
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4. Habilidades técnicas
Herramientas Informaticas (deseable)
Idiomas (deseable)
5. Competencias
Orientacion a resultados
Comunicacion efectiva
Actitud de servicio
Trabajo en equipo
Innovacién y mejora continia

Liderazgo

4.4. Fase desarrollo de capacidades y habilidades

Esta fase plantea mejorar las capacidades productivas y de gestion de los artesanos de
Monseft, desarrollando sus competencias de empleabilidad y técnicas artesanales
acorde a las exigencias del mercado, logrando que los artesanos obtengan ingresos para
que el desarrollo de su oficio sea una opcién laboral valida y preservar la artesania

tradicional de Monsefi.

El proposito es incrementar y fortalecer las competencias y habilidades del artesano, por
medio de la capacitacion, en la cual se desarrollaran los temas de: gestion empresarial,

procesos de disefo, proceso de produccion, procesos de calidad y empaquetado.
A continuacion, se desarrollara el taller propuesto de la capacitacion:

1. Generalidades del programa:
Ubicacion: Auditorio de la municipalidad de Monsefu.

Poblacion: FEstarda dirigido a las 14 asociaciones de Monsefi y artesanos

independientes.

Entidades que participan o apoyan esta capacitacion: Mincetur, Dircetur, cite Sipan

y la municipalidad de Monsefu.

Periodo de realizacion: enero a marzo 2019
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Recursos: Técnicos (1 computadora, televisor, proyector, papelografos), Material
didactico (plumones, papel bond, lapiceros, lpices), 3 profesionales en Desarrollo

Socio — empresarial, con experiencia en trabajo con artesanos.

Justificacion: Se pretende mejorar la calidad de los productos, los procesos de
produccion, el mercadeo, la organizacion, consolidar a las asociaciones, posicionar la

artesania como una profesion artesanal estableciendo una identidad cultural.

Objetivo general: El objetivo del programa consistird en mejorar las capacidades y

habilidades de los artesanos de Monsefu.
Objetivos especificos:

Desarrollar en los artesanos competencias y técnicas artesanales acorde a las exigencias

del mercado.

Fortalecer en los Artesanos la actitud de responsabilidad ante el trabajo y ante ellos

mismos.
Preservar la artesania de Monsefu.

Estrategias que utilizara para lograr de manera eficiente y efectiva lo propuesto:
Se aplicarda una estrategia orientada a inducir el respeto al medio ambiente y el rescate
de los wvalores culturales de la artesania, con la presentacion de herramientas
conceptuales y vivénciales que proporcionen alternativas para el desarrollo 'y
crecimiento personal, optimizacion de los recursos y la toma de decisiones; a través de
la formaciéon empresarial en los temas propuestos y su respectiva asesoria y seguimiento

a cada una de las asociaciones.

Metodologia: Se trata de un taller enfocado a desarrollar capacidades, habilidades y
profundizar conocimientos que puedan ser aplicados por el artesano en los aspectos de:
gestion empresarial, procesos de disefio, proceso de produccion, procesos de calidad y
empaquetado. Asi mismo, se sensiilizard a las asociaciones, proveedores de materias
primas naturales, comercializadores, cliente, sobre la importancia y responsabilidad del
manejo sostenible de los recursos naturales que constituyen materia prima para la

artesania, como expresion sociocultural y factor de desarrollo econdmico.

Para desarrollar las actividades de capacitacion se tendrdn en cuenta, tanto las
condiciones del artesano y de su entorno, como el nivel de conocimiento del grupo

respeto a los temas a tratar.
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El desarrollo de la capacitacion estard a cargo de especialistas en la tematica respectiva,
quienes facilitardn el aprendizaje de nuevos conceptos y dirigirdn la puesta en practica
de éstos, mtroduciendo para ello los correctivos necesarios, y asi lograr la asimilacion

por parte de los artesanos.

Durante los talleres, los artesanos recibirdn de los facilitadores un material de apoyo
(Fotocopias) que conservaran, luego de que se termina la capacitacion, para que puedan
consultar como una ayuda memoria en su taller, durante la puesta en practica de los

procesos aprendidos.

Todas las actividades programadas buscan nnovacion y mejoramiento de productos con

el fin de adecuar la produccion artesanal y obtener eficiencia en la productividad.

Los artesanos deberan asumir el compromiso formal de asistir con regularidad a las
actividades programadas y cumplir con los ejercicios que indiquen los especialistas al
final del taller se proporcionara una constancia de participacion a cada una de los
artesanos admitidos, que asistan al menos al 85% de las sesiones y actividades

programadas.
Requisitos:

La identificacion se realizard con una ficha de inscripcion que se proporcionara los
siguientes datos: nombre completo, edad, sexo, a qué asociacion pertenece o Ssi e€s
independiente, cual es su habilidad o especialidad, residencia, ubicacion de su puesto de

trabajo o asociacion.
Actividades:
El taller consistira en 2 Modulos de capacitacion que implicaran un total de 108 horas

de duracion, 36 horas corresponderan a disefio y produccién, 36 horas a calidad y

empaquetado y 36 horas seria para gestion empresarial.

El inicio del taller se dara el dia 07 de enero del 2019 y su finalizacion el 29 de marzo
del 2019, y el dia 30 de marzo se otorgara las constancias, como también un pequefio

agasajo para todos los artesanos.
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Tabla N° 6. Cronograma del taller de la capacitacion propuesto

MODULOS TEMAS RESPONSABLES LUGAR FECHA HORAS
Auditorio de 18 horas
Proceso de Especialista en h Inicio:
disefio disefio municipalidad | 97/01/2019
de Monsefa
Fin: 18/01/2019
Auditorio de 18 horas
Proceso de Especialista en la Inicio:
1 produccion produccion municipalidad 21/01/2019
de Monsefu )
Fin: 01/02/2019
Auditorio de 18 horas
Proceso de Especialista en l Inicio :04/02/2019
. . municipalidad
ceddd] ek P Fin: 15/02/2019
de Monsefu
Auditorio de Inicio: 18 horas
Empaquetado Especialista de l 18/02/2019
disefio municipalidad | gin: 01/03/2019
de Monsefu
2 Gestion Especialista en Auditorio de 36 horas
empresarial | gestion empresarial la Inicio:
municipalidad | 04/03/2019
de Monsefu
Fin: 29/03/2019
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9. Ejecucion presupuestal

Tabla N° 7. Presupuesto del taller de capacitacion propuesto

NO

Especialista
Especialista
Especialista

Especialista

ACTIVIDADES
en diseno
en produccion
en calidad

en gestion empresarial

Material didactico

2.1. fotocopias

2.2. plumones

2.3. lapiceros/lapices

2.4. papelografos

2.5. fichas de inscripcion

Constancias de participacion

Adm. y coordinacién del taller/ documentos

Presentacidon de informes

Evento de entrega de constancias

TOTAL

COSTO/SOLES

1200

1200

1200

1200

140

80

50

70

50

1,400

250

300

600

4,740
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V. CONCLUSIONES

De acuerdo con el andlisis de la situacion actual de los artesanos de Monsefl, se llegd
a la conclusion de realizar una propuesta de mejora para el desarrollo de la actividad
artesanal, con el fin de proponer soluciones a la problematica que enfrentan, la cual

impide tener un desarrollo sostenible en el tiempo.

La asociatividad depende en gran medida del grado de compromiso entre los artesanos
y asociaciones, cooperacion en el desarrollo de las actividades y por ende sentido de
pertenencia haciendo hincapié en la confianza, reciprocidad, responsabilidad,

cooperacion, entre otros.
A nivel de objetivo general:

En base a las variables analizadas, hemos determinado que las condiciones de la
artesania de Monsefil no son favorables para el desarrollo de la actividad, es decir, no
cuentan con el apoyo de ninguna institucion, tienen tendencia individualista en la
comercializacion, limitado acceso a la informacion, y los objetivos comunes no estan
claramente definidos entre asociaciones y artesanos. La artesania de Monsefl tiene
como potencialidades una de las ferias mas grandes a nivel nacional que es el
FEXTICUM, un evento en donde los artesanos exhiben sus productos, creatividad y
habilidad manual, disefios tradicionales de Monsefi y habilidad heredada de

generacion en generacion.
A nivel de objetivos especificos:

Al analizar el macro entorno, se concluye que la actividad artesanal de Monsefu tiene
posibilidades de crecimiento econdémico, debido a los diferentes acuerdos comerciales

que tiene Pert con otros paises para la exportacion de la artesania.

En base al diagnostico realizado de las fuerzas competitivas del sector artesanal, se
evaludb como se encuentra la actividad artesanal frente al entorno y la capacidad de
respuesta que tiene frente a ella, cual es la relacion que tiene con sus clientes y forma

de negociacion con sus proveedores.

En donde se identifico que los artesanos nos les afectan la entrada de nuevos
competidores porque sus productos son hechos a mano y ofrecen gran variedad de
productos artesanales, tienen definido sus proveedores, la entrega se hace de manera
acordada e nmediata, no existe rivalidad entre competidores ya que todas las personas

utilizan el mismo proceso de elaboracion de artesania.
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Mediante el andlisis de recursos y capacidades se obtuvo, que los artesanos cuentan
con diferentes recursos tangible para la elaboracion de productos, como hilo, madera,
paja, carrizo, tela, entre otros, de los cuales el mas utilizado es el hilo, cuyo producto
principal son los bordados hechos a mano, y ademas como la calidad que elaboran sus

productos, es decir utilizan materiales que en algunos casos son de oro y plata.

Con respecto las capacidades los artesanos no cuentan con capacidad estratégica
porque la asociacion a la que pertenecen no tienen planes a futuro debido a que
trabajan independientemente, como capacidad personal se identifico que ellos realizan
sus productos a través de la ensefianza de sus padres porque es una tradicion que pasa
de generacion en generacion, en las capacidades organizativas se concluyd, de que
ellos no utilizan estrategias para la venta de sus productos ya que convencen a sus

clientes mencionandoles sus caracteristicas con el que el producto cuenta.

En cuanto a los factores claves de éxito, se ha determinado que los artesanos si
cuentan con los conocimientos, habilidades y la experiencia para la realizacion de sus
productos debido a que la mayoria de los artesanos son mayores y han adquirido este

arte desde muy jovenes.
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VI.RECOMENDACIONES

Recomendamos esta propuesta de mejora para el desarrollo de la actividad artesanal de

Monsefl, desarrollando 4 fases:

o Fase asociatividad: el objetivo de esta fase es, incentivar a los artesanos al
trabajo organizado mediante, la promocion y seleccion de artesanos, realizando
charlas de concientizacion identificando partes interesadas para el trabajo equipo
en las asociaciones, consolidacion institucional; esta etapa tiene como propodsito
que la junta directiva se encargue de guiar las actividades de las asociaciones
hacia el objetivo de la sostenibilidad y desarrollo grupal de sus socios, creacion
de lazos de confianza, generar lazos de confianza entre artesanos para que estos
visualicen las ventajas de trabajar como asociacion, gestion de ejecucion, por
ultimo en esta etapa, se realizara charlas en temas de participacion de ferias
locales, nacionales e internacionales, capacitacion en cuanto a disefio,

produccion.

e Recomendamos esta propuesta de fortalecimiento a nivel asociativo para los
artesanos del distrito de Monsefl, porque es una mtervencion positiva en
asociaciones rurales, porque permitird que las personas logren dejar el
individualismo, para dar prioridad al trabajo en equipo, con cualidades de
cooperacion, confianza y reciprocidad; variables fundamentales para lograr
trabajar los temas empresariales (de planeacion, organizacion, direccion y
control) y con ello lograr una gestion administrativa que otorgue firmeza y

confianza para logros colectivos, como empresa, como asociacion.

e Para ello recomendamos capacitaciones en temas de liderazgo, autoestima,

confianza, solidaridad, participacion, trabajo en equipo, manejo de conflictos.

e Talleres didacticos de desarrollo de competencias personales, difusion de
experiencias asociativas exitosas como inspiracion y por Ultimo encuentros con

asociaciones del distrito.
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Fase de organizacion: el objetivo es organizar a los artesanos para trabajar en
conjunto 'y coordnados, utilizando parametros desempefio y métodos

estructurados con el fin de logar un objetivo comun.

Fase de apoyo: mejorar la relacion entre municipalidad con los artesanos,

proponiendo que haya una persona encargada que se dedique especialmente a

las necesidades de los artesanos.
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VIII. ANEXOS

1.

Anexo N° 1. Formato de encuestas aplicadas a los artesanos de Monsefu.

Encuesta para recolectar informacion de recursos, capacidades y factores de éxito del
sector artesanal del distrito de Monsefi — Chiclayo
Instrucciones: Marque con una X las siguientes preguntas

Edad: sexo: 6. (Su empresa pertenece a alguna

(Como Ud. obtuvo el conocimiento
para la realizacion y elaboracion de
productos artesanales?

a. Ensefianza de padres

b. Se capacito

c. Aprendié solo

(Cuantos anos lleva dedicandose a
la artesania?

a. 1 afio — 2 afos

b. 2afios — 5 afios

c. 5 afios a mas

(Cual es su nivel de instruccion
escolar?

a. Primaria

b. Secundaria

c¢. Superior

(Quién dirige su negocio?

a. Usted

b. Familiar

(Como lleva la contabilidad de su
negocio?

a. Manual

b. Sistematizada

asociacion? Si su respuesta es no

pase a la pregunta 11

a. Si
b. No
Cual:

(La asociacion a la que pertenece
tiene planes a futuro?
a. Si

b. No

(Qué tipo de actividad promueve su
asociacion para promocionar sus
productos?

. Asistencia a ferias

)

ox

. Capacitaciones

c. Busqueda de clientes

d. No realiza ninguna actividad
(Como  estd  estructurada  su
asociacion?

a. Junta directiva

b. No esta estructurada

.¢;Por qué no pertenece a una

asociacion?
a. Porque no obtiene ningin

beneficio
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11. ;Cuales son las

b. Le gusta trabajar
independientemente

principales
exigencias de sus clientes?

a. Nuevos disefios

b. Variedad de color

c. Aspecto rustico

d. Calidad

e. Otros (cuales)

12. ;(Conoce usted que existe una ley

para el artesano?

a. Si

b. No

13. ;Cuédles son los materiales que

utiliza para elaboracion de sus
productos?

Hilo

o ®

Paja
Madera

e o

Carrizo
e. Tela
f Otros (cual):

14. ;Qué productos elabora con dichos

materiales?
Carteras artesanales

Sombreros

ISR

Ponchos

a o

Canastas
Bordados
Tejidos en laurel

Tejidos en carrizo

B @R om0

Otros(cuales)

15. (Desarrolla otro tipo de actividad a

parte de la artesania?

16.

17.

18.

19.

20.

21.

a. Si
b. No
Cual

(Con que frecuencia elabora sus
productos?

a. Diario

b. Semanal

c. Mensual

(Usted cuenta con capital propio
para la  elaboracion de  sus
productos? Si su respuesta es si pase
ala pregunta 19

a. Si

b. No

(A quién recurre usted para adquirir
un préstamo?

a. Familiares

b. Amigos

c. Entidad financiera

d. Cajas

€. otros

(Usted utiliza tecnologia para la
elaboracion de sus productos?

a. Si

b. No

(Cual es el nivel de tecnologia que
utiliza?

a. Alto

b. Medio

c. Bajo

(Qué equipos cree usted que es
necesario para la elaboracion de

artesania?
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22.

23.

25.

26.

27.

28.

29.

(Coémo diferencia sus productos con

los de la competencia?

a. Calidad
b. Disefio

c. Acabado
d. Precio

(Qué tipo relacion tiene con sus

clientes?

(Quiénes son los clientes que mas

adquieren sus productos?

a. Clientes locales

b. Turistas nacionales

c. Turistas extranjeros

(En que se basan para crear nuevos

productos?

a. Tradicion

b. Tendencias de mercado

c. Exigencias del cliente

(Usted recibe capacitacion para la

elaboracion de sus productos? Si su

respuesta es no pase a la pregunta

29

a. Si

b. No

(Qué tipo de capacitacion recibe?

a. Capacitacion en cuanto a
produccion

b. Capacitaciébn en disefio

c. Capacitacion para
comercializacion

(En qué campos considera usted que

es necesaria mayor capacitacion?

a.
b.

C.

Buena
Regular
Mala

24. ;Qué es lo que le motiva a elaborar

productos artesanales?

o

s

Pasatiempo
Necesidad de ganar dinero

Tradicion familiar

Disefio

Calidad

c. Produccion

o

Ninguna
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30. ;Sus proveedores le ofrecen asesoria 31. ;Cuanto nvierte Usted en cuanto a
para el uso de la materia prima?
a. Si

b. No

la elaboracion de sus productos?

32. (Cuanto vende usted de acuerdo a los siguientes productos?

Producto Semanal | Quincenal | Mensual

Tejidos
Bordados
Orfebreria

Utencillos de madera

Muebleria

33. ;Qué estrategia usa para la venta de sus productos?
a. Precios bajos
b. Ofertas al por mayor
c. Descuentos y promociones
d. Otros
34. ;De qué manera promocionan sus productos?
a. Asistiendo a ferias
b. Publicidad

. Recomendaciones de sus clientes

o

o,

. Ninguna
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Anexo N° 2. Esquema de entrevista para los presidentes de las asociaciones de Monsefu

D ANALISIS DEL ENTORNO - FUERZAS DE PORTER.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

1. ¢(Cree usted que los productos de su asociacidn son atractivos para sus clientes? ;jque la
diferencia de su competencia?

2. (Cree usted que su asociacion tiene una buena imagen para sus clientes, y que es dificil la
entrada de nuevos competidores?

3. (Considera usted que su asociacion tiene la capacidad de reaccion ante la entrada de
nuevos competidores? ¢por qué?

4. ;Considera usted que contar con talento humano es punto importante para evitar la

posible entrada de nuevos competidores?

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.
5. (Cuantos y quiénes son sus proveedores?
6. (Cree usted sus proveedores pueden abastecerle con la materia prima para sus productos?
7. (En relacion a sus proveedores la materia prima que le abastece es de calidad, cantidad y

en qué tiempo hace entrega de la materia prima?

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.
8. (Quiénes son sus clientes frecuentes?
9. (De acuerdo a su experiencia, quienes cree usted que podrian comprar sus productos en el
futuro?
10. ;Como hace su venta con sus clientes?

11. ;Qué métodos utilizaria para poder vender sus productos a sus posibles clientes?

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.
12. (En relacion a su competencia que asociaciones usted considera mas fuertes?

13. ;Como es su precio, calidad en comparacion a su competencia?
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AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.
14. ;Cudles cree usted que serian los productos que reemplacen a la artesania de su
asociacion?
15. (Cree que los productos que remplacen a la artesania de su asociacion son iguales?

16. ;Usted cree que los productos que remplazan a la artesania afectan a su asociacion?
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Anexo N° 3. Resultados de la encuesta aplicada a los artesanos.

RECURSOS TANGIBLES.
FIGURA N°l: (CUALES SON LOS MATERIALES
ELABORACION DE SUS PRODUCTOS?

QUE UTILIZA PARA LA

ARTESANIA

120%

MATERIALES PARA LA ELABORACION DE

99%

100%
79%

HILO

80%
60%

B PAJA
B MADERA

60%

B CARRIZO

40%
20% 21%

mTELA

20%
3%

0%

OTROS

HILO PAJA MADERA CARRIZO TELA OTROS

FIGURA N°2: ;QUE PRODUCTOS ELABORA CON DICHOS MATERIALES?

B CARTERAS ARTESANALES B SOMBEREROS B PONCHOS

CANASTAS H BORDADOS

HTEJIDOS EN CARRIZO B OTROS

PRODUCTOS ARTESANALES
100% 90%
80% — 66% 5 72%
60%
60% : 45%
40% .
23%
20% 11% 14% ’
0%
S 5 S
o] <X O
qi“" q»“g’% FOR 0"0 @0% \00% S
S < & S L &

TEJIDOS EN LAUREL
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NOTA: La artesania de Monsefi, su principal materia prima para la elaboracion de sus productos
es el hilo (99%), y la tela (79%), porque con ello elaboran productos diversos que son atractivos
para los clientes, y uno de ellos son los bordados hechos a mano (90% ver grafico N°), que por su
gran variedad de colores, formas y representaciones propias de la cultura Muchik, han hecho de
este producto uno de los mas representativos de la artesania monsefuana. Otros de los productos
elaborados en hilo son los ponchos (72% ver grafico N°), en donde incluso se utilizan hilos de
oro o plata, y se puede adquirir delicadas servilletas, manteles, blusas, faldas, ponchos y mantos

bordados.

RECURSOS INTANGIBLES

FIGURA N°3 : ;USTED UTILIZA TECNOLOGIA PARA LA ELABORACION DE SUS
PRODUCTOS?

¢Ud utiliza tecnologia para la elaboracion de sus
productos?
95%
100%
80%
60% N0
10%
20 % usl
0%
NO S|

NOTA: Con respecto a la tecnologia, los artesanos de Monsefii no utilizan, porque sus productos
son netamente elaborados a mano y no necesitan de ella, sus productos se caracterizan por
trabajos que son manualmente y solo recurren a maquinas de coser para vestimentas especiales o

los bordados a maquina, en relacion el nivel de tecnologia es bajo.
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FIGURA N°4
COMPETENCIA?

(COMO DIFERENCIA SUS PRODUCTOS CON LOS DE LA

60%

40%

20%

0%

¢Como diferencia sus productos con los de la

competencia?
48%
350, B ACABADO
B CALIDAD
16%
m DISENO
N
PRECIO
ACABADO  CALIDAD DISENO PRECIO

NOTA: Los artesanos de Monsefl, trabajan con materiales de calidad y es lo que resalta en sus

trabajos, es por ello que se diferencian de sus competidores que no ofrecen productos de calidad y

que no son elaborados a mano, otra variable que los diferencia es en los disefios que ofiecen, que

son en base a tradiciones y a tendencias.

FIGURA N°5

RECURSOS HUMANOS

PROMOCIONAR SUS PRODUCTOS?

10

5

¢Qué tipo de actividad promueve su asociacion para
promocionar sus productos?

0
o 66%

’ :. 26%
7%
2%
0% ¢ I B

ASISTENCIA A BERSABEDA DE CLIERABCITRIREAERZA NINGUNA ACTIVIDAD

B ASISTENCIA A FERIAS B BUSQUEDA DE CLIENTES
B CAPACITACIONES NO REALIZA NINGUNA ACTIVIDAD

. ;QUE TIPO DE ACTIVIDAD PROMUEVE SU ASOCIACION PARA
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NOTA: Una de las actividades que ofrece la asociacién para la promocion de sus productos es a
través de la asistencia a ferias (66%), es ahi en donde ellos pueden acceder a compradores no solo
nacionales sino también extranjeros y que, por medio de ellos llegar a otros mercados, pero
también existe que a veces las asociaciones no realizan ninguna actividad (26%), es decir que ahi

corre por cuenta de cada uno de los mtegrantes ver la forma de como promocionar sus productos.

FIGURA N° : ;QUE ES LO QUE LE MOTIVA A ELABORAR PRODUCTOS
ARTESANALES?

Qué es lo que le motiva a elaborarar productos

artesanales
80% 70%
0% B NECESIDAD DE GANAR
DINERO
40% 30%

B TRADICION FAMILIAR

20%
0%
0%  PASATIEMPO

NECESIDAD DE TRADICION PASATIEMPO
GANAR DINERO FAMILIAR

NOTA: Uno de los motivos por el cual los artesanos de Monsefi elaboran sus productos es la
tradicion familiar, es decir ya que es una actividad que es traspasada en generacion en generacion
tratan de que siga con esa tradicion es por ello que buscan siempre mantener esta costumbre y es
lo que los motiva a elaborar sus artesanias, pero también existe un porcentaje de ellos que su
motivacion es la necesidad de ganar dinero (30%), porque ya que es una de las actividades que

por ser valorada mucho por los extranjeros, estos suelen pagar por productos de calidad.
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CAPITAL ORGANIZACIONAL

FIGURA N°7: ;COMO ESTA ESTRUCTURADA SU ASOCIACION?

¢COmo esta estructurada su asociacion?

52% 51%

51%

50%

19% B JUNTA DIRECTIVA
1]

B NO ESTA ESTRUCTURADA
48%

47%
JUNTA DIRECTIVA NO ESTA
ESTRUCTURADA

NOTA: Las asociaciones estan estructuradas basicamente por una junta directiva (51%), que son
presidente y contador, son lo que ven el tema de las ferias que se realizan tanto en Monsefi como
en otras ciudades, pero existe también una gran parte que no estan estructuradas, que no necesitan

o que de repente no les ayuda como asociacion tener una junta directiva.

CAPACIDADES ESTRATEGICA

FIGURA N° 8: ;LA ASOCIACION A LA QUE PERTENECE TIENE PLANES A FUTURO?

LA ASOCIACION A LA QUE
PERPTENENCE TIENE PLANES A
FUTURO

ENO mS|

32%‘

68%
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NOTA: Los artesanos del distrito de Monsefli no cuentan con capacidades estratégicas, las
asociaciones a las que pertenecen no tiene planes a futuro (68%) debido a que algunos de los
presidentes de las asociaciones han aceptado el cargo porque nadie queria asumirlo ocasionando
esto desinterés para realizar planes con los artesanos, sin embargo hay otras asociaciones que si
tiene planes a futuro (32%), esto se da mayormente en los artesanos que estan interesados en dar

a conocer la cultura de su pueblo.

FIGURA: N°9: ,QUIENES SON SUS CLIENTES QUE MAS ADQUIEREN SUS
PRODUCTOS?

QUIENES SON LOS CLIENTES QUE MAS ADQUIEREN SU
PRODUCTO

80%
60%
40%
20%

0%

CLIENTES TURISTAS TURISTAS
LOCALES EXTRANJEROS  NACIONALES

B CLIENTES LOCALES M TURISTAS EXTRANJEROS mTURISTAS NACIONALES

NOTA: De acuerdo a las capacidades estratégicas que realizan los artesanos de Monsefi
podemos observar que los turistas nacionales son los que mas compran productos
artesanales(76%) debido a que no cuentan con herramientas de publicidad para hacer conocido
su producto en otros paises , pero sin embargo también hay un porcentaje de turistas extranjeros
que adquieren sus productos (15%) cuando estos, asisten a ferias y ademas de que algunos

artesanos tienen familiares en el extranjero y son quienes les buscan clientes.
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TECNOLOGICA
FIGURA N°10 : ;EN QUE SE BASAN PARA CREAR NUEVOS PRODUCTOS?

EN QUE SE BASAN PARA CREAR NUEVOS PRODUCTOS

g 41%

50%
40%
30%
20%
10%

0%

34%

B EXIGENCIAS DEL CLIENTE

m TENDENCIAS DE
MERCADO

B TRADICION

NOTA: Los artesanos del distrito de Monsefi se basan mayormente en las exigencias del cliente
para crear nuevos productos (41%), ya que ellos manifiestas que el cliente es el que siempre tiene
que quedar satisfecho con lo que lleva y que esto sea un motivo para que regrese. También se
puede decir que se basan en tendencias de mercado (34%), es decir ellos ven cuales son los
modelos de productos que mas se venden en las ferias a las que asisten y ven hacia cual es la

mnclinacion del cliente para luego crear productos a partir de ello.

PERSONAL

FIGURA N° 11: ;USTED RECIBE CAPACITACION PARA LA ELABORACION DE SU
PRODUCTO?

usted recibe capacitacion para la elaboracion de
su producto

ENO mS
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NOTA: Los artesanos manifestaron que no reciben capacitacion para la elaboracion de su

producto (65%), ya que la asociacion a la que pertenecen no se interesa por programar o

promover una capacitacion para contar con un producto de buena calidad y no les avisa s todos

los dias que el cite pipan realiza capacitaciones. Otro porcentaje manifestd que si recibe

capacitacion (35%), algunos lo hacen por su propia cuenta y otros porque si se les avisa de dicha

capacitacion.

FIGURA: N°12: ;QUE TIPO DE CAPACITACION RECIBE?

50%
40%
30%
20%
10%

Titulo del eje

QUE TIPO DE CAPACITACION RECIBE

g 479
e ’
r” /'/
//II /
/’/ ,/"
7%
/ /

0%

CAPACITACIO
N EN CUANTO
A
PRODUCCION

CAPACITACIO
N EN DISENO

CAPACITACIO
N PARA
COMERCIALIZ
ACION

|l Series1

45%

47%

7%

NOTA: Del porcentaje de artesanos que recibe capacitacion el 47% recibe capacitacion en cuanto

a disefio, ya que ellos creen que los clientes consideran el disefio al momento de realizar su

compra, también hay otro porcentaje de artesanos que recibe capacitacion en cuanto a produccion

(45%), esta capacitacion lo realiza Cite Sipan en coordinacion con los presidentes de dichas

asociaciones.
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FIGURA N°13: ;COMO USTED OBTUBO EL CONOCIMIENTO PARA LA
ELABORACION DE SUS PRODUCTOS?

COMO UD OBTUVO EL CONOCIMIENTO PARA LA
ELABORACION DE SUS PRODUCTOS

94%
100%

80%
60%
40% ® ENSENANZA DE PADRES

B APRENDIO SOLO

20% 5% 2% B SE CAPACITO
4 A
0%

APRENDIO ENSENANZA SE
50LO DE PADRES CAPACITO

NOTA: Los artesanos de Monsefi obtuvieron el conocimiento a través de la ensefianza de sus
padres (94%), ya que es una tradicion que se va transmitiendo de generacion en generacion,
siendo esta la actividad que mas se realiza en Monsefl, sin embargo, hay artesanos que han
adquirido este conocimiento solos (5%) apoyandose en personas que se dedican a esta actividad,

debido también a la necesidad econdmica que estos tienen.

ORGANIZATIVA

FIGURA N°13 : ;QUE ESTRATEGIAS USA PARA LA VENTA DE SUS PRODUCTOS?

QUE ESTRATEGIA USA PARA LA VENTA DE SUS
PRODUCTOS

B DESCUENTOS Y PROMOCIONES B OTROS

B OFERTA AL POR MAYOR B PRECIOS BAJOS
42%
34%
® 0 &
qoﬂ
N & ¥ &
S & & o
s N &
K o & &
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NOTA: Para la venta de sus productos los artesanos en su mayoria no realizan descuentos y
promociones, ofertas al por mayor , ni precios bajos, sino mas bien tienen otras estrategias de
venta (42%), es decir ellos al momento de vender convencen a sus clientes hablandoles de la
calidad , disefio, con lo que el producto cuenta, sin embargo hay artesanos que para la venta de
sus productos utilizan descuentos y promociones (34%), ya que es una manera de incentivar al

cliente a realizar una compra mayor de productos y ademas a regresar la proxima ves.

FIGURA N°14: ;DE QUE MANERA PROMOCIONA SUS PRODUCTOS?

DE QUE MANERA PROMOCIONA SUS PRODUCTOS
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NOTA: La estrategia de promocion de sus productos que utilizan los artesanos es mediante la
recomendacion de sus clientes (49%), ya que consideran que si el cliente se lleva una buena
experiencia de compra este lo remendara, es por eso que los artesanos siempre tratan de brindarle
una buena atencion. Otra manera de promocionar su producto es mediante la asistencia a ferias
(37%), ya que alli asisten personas de diferentes partes del Perti y también del extranjero, también

es una manera de darse a conocer.

FIGURA N°15: ;SU EMPRESA PERTENECE A UNA ASOCIACION?
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NOTA: En el distrito de Monsefl existen varias organizaciones que agrupan a los y las artesanas,
una gran parte de ellos pertenecen a una asociacion (68%) , porque les permite asistencia a ferias
locales, nacionales e internacionales, ademds de mantenerse informado sobre las posibilidades de

mercado para la oferta de sus productos o hacer conocido su negocio.

FIGURA N°16: ;POR QUE NO PERTENECE A UNA ASOCIACION?

PORQUE NO PERTENECE A UNA ASOCIACION
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NOTA: Sin embargo, existe un porcentaje de artesanos que no pertenecen a una asociacion
(32%), porque no obtiene ningiin beneficio, es decir no promueven la venta de sus productos, no
tiene tiempo para asistir a las reuniones dadas por la asociacion, no les comunican la asistencia a

ferias ya que no existe coordinacién de esfuerzos y que cada uno trabaja individualmente.

FACTORES CLAVES DE EXITO
RECURSOS HUMANOS

FIGURA N°17 : (CUAL ES EL NIVEL DE INSTRUCCION ESCOLAR?
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NOTA: El nivel de instrucciéon con el que cuentan los artesanos de Monsefi es en su mayoria
primaria (65%), ya que no contaban con recursos econdmicos para seguir estudiando o
simplemente porque es una tradicion que todos los miembros de la familia se dediquen a la
artesania. También se puede observar que hay artesanos que no estudiaron (18%), esto es debido

a que antes para ellos no era importante asistir a un colegio para sobrevivir.

CALIDAD DE LOS PRODUCTOS

FIGURA N°18 : (CUALES SON LAS PRINCIPALES EXIGENCIAS DE SUS CLIENTES?

CUALES SON LAS PRINCIPALES EXIGENCIAS DE SUS
CLIENTES
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NOTA: Las principales exigencias del cliente en cuanto a artesania en el distrito de Monsefu es la
calidad (50%), ya que para ellos es importante adquirir un producto de calidad al precio que sea,
y es por eso que los artesanos se enfocan en realizar productos de calidad, pero también hay
clientes que compran los productos por el disefio con los que estos cuentan (43%), estos clientes

son los que les gusta salir de lo tradicional y adquirir siempre productos nnovadores.
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VARIEDAD DE PRODUCTOS

FIGURA N°19: ;CUANTO INVIERTE EN LA ELABORACION DE SUS PRODUCTOS?
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NOTA: La variedad de productos que ofrecen los artesanos es mucha entre ellos tenemos

ponchos, carteras, canastas, tejidos a telar, bordados, sombreros, entre otros y la mayoria de ellos

mvierten para la elaboracion de sus productos un aproximado de (S/ 800 — S/1000) mensual

(62%), ya que elaboran sus productos todos los dias.
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Anexo N° 4. Resultados de las entrevistas aplicadas a los presidentes de las asociaciones de
Monsefu

Asociacion de artesanas “ELL ARTE DE LAS MANOS MONSEFUNAS”
PRESIDENTA: Maria tollume reluz
EDAD: 59 afios

I ANALISIS DEL ENTORNO - FUERZAS DE PORTER.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

17. {Cree usted que los productos de su asociacion son atractivos para sus clientes? ;que la

diferencia de su competencia?

Si, nos diferencia de la competencia la variedad, los acabados, la calidad que ofrecemos

en los productos que llevamos a las ferias.

18. ;Cree usted que su asociacion tiene una buena imagen para sus clientes, y que es dificil la

entrada de nuevos competidores?

Si, cada una de las artesanas busca la manera de enamorar al cliente con los productos que

ofrecemos, informandoles que los productos son artesanales y de buena calidad.

19. ;Considera usted que su asociacion tiene la capacidad de reaccion ante la entrada de

nuevos competidores? ;por qué?

Si, porque ahora la competencia son los productos chinos ya que sus productos son mas

baratos, pero la calidad no es buena.
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20. ;Considera usted que contar con talento humano es punto importante para evitar la

posible entrada de nuevos competidores?

Si, es por eso que nosotros recibimos capacitaciones de CITE SIPAN 3 veces al afio, pero

solo asistimos 2 o 3 personas por asociacion.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

21. ;Cuantos y quiénes son sus proveedores?

Nosotros contamos con 3 proveedores en Chiclayo, que es en donde frecuentemente

compramos nuestros materiales, ya sean hilos, telas, etc.

22. ;Cree usted sus proveedores pueden abastecerle con la materia prima para sus productos?

Si, siempre encontramos todo lo que pedimos, ya que los materiales son de calidad.
23. (En relacion a sus proveedores la materia prima que le abastece son de calidad, cantidad y

en qué tiempo hace entrega de la materia prima?

Bueno, cada vez que vamos a comprar lo que necesitamos encontramos materiales de

calidad, siempre en la cantidad que nosotros queremos y la entrega es inmediata

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.

24. ;Quiénes son sus clientes frecuentes?

Las personas de los diferentes lugares, que nos vienen a visitar en las ferias que nosotras

asistimos.

25. (De acuerdo a su experiencia, quienes cree usted que podrian comprar sus productos en el

futuro?

Los extranjeros, ya que ellos valoran mucho los productos artesanales, en una oportunidad
tenia un contacto que ofrecia mis productos en Argentina y si se vendian, pero luego perdi

contacto con esa persona y dejé de vender mis productos al extranjero.
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26. ;Como hace su venta con sus clientes?
Mayormente nuestra venta es directa ya que los clientes son los que vienen a nuestros

puestos o las ferias a las cuales asistimos y adquieren los productos que buscan.

27. :Qué métodos utilizaria para poder vender sus productos a sus posibles clientes?

Ofreciendo productos de buena calidad, variedad, disefio, mnovando siempre en los

productos.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

28. (En relacion a su competencia que asociaciones usted considera mas fuertes?

La asociacion ARTE Y CULTURA MONSEFUNA de la SRTA. Jaqueline Ayasta,
porque tiene su puesto y exhibe sus productos, ademas hace bonitos trabajos.

29. ;Como es su precio, calidad en comparacion a su competencia?

Es depende a los productos que ofrecemos hay algunos que son mas caros que otros de
acuerdo al material que utilizamos, por ejemplo, una panera cuesta 18 soles y productos

chinos estan a mitad de precio.

AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.

30. ;Cudles cree usted que serian los productos que reemplacen a la artesania de su
asociacion?
Los productos chinos, porque son baratos, pero de mala calidad y a veces las personas ven

precio y no calidad.

31. {Cree que los productos que remplacen a la artesania de su asociacion son iguales?
No, no son iguales porque nuestros productos son artesanales a comparacion de los

productos chinos.
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32.

[ Usted cree que los productos que remplazan a la artesania afectan a su asociacion?
No, porque cada producto se diferencia, ya sea por la calidad y porque son hechos a

mano.

Asociacion de artesanas “ARTE Y CULTURA MONSEFUANA”

PRESIDENTA: Jacqueline Ayasta Caicedo

EDAD:

1)

51 afios

ANALISIS DEL ENTORNO - FUERZAS DE PORTER.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

33.

34.

35.

(Cree usted que los productos de su asociacion son atractivos para sus clientes? ;que la

diferencia de su competencia?
Si, claro porque siempre tratamos de innovar, nos capacitamos y recibimos dos
capacitaciones al afio por CITE SIPAN, a parte que buscamos por nuestros propios

medios.

(Cree usted que su asociacion tiene una buena imagen para sus clientes, y que es dificil la

entrada de nuevos competidores?

Si, porque siempre tratamos a que nuestros productos sean de buena calidad, trabajamos

en unidon con las 13 artesanas que pertenecen a la asociacion.

(Considera usted que su asociacion tiene la capacidad de reaccion ante la entrada de

nuevos competidores? ;por qué?

Si, porque nuestros productos nosotros mismos lo elaboramos y tratamos de que nuestros

clientes se lleven una buena impresion de lo que vendemos.
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36. ;Considera usted que contar con talento humano es punto importante para evitar la

posible entrada de nuevos competidores?

Si, porque asi ofreceriamos productos inovadores, con diferentes disefios, buenos

acabados, pero siempre resaltando lo artesanal y la cultura monsefuana.
PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.
37. (Cuantos y quiénes son sus proveedores?
Nosotros compramos nuestros productos en las tiendas comerciales en Chiclayo, en textil
GALLITO, comercial RIOJA, en la calle teatro y en diferentes tiendas.
38. (Cree usted sus proveedores pueden abastecerle con la materia prima para sus productos?
Si, claro siempre encontramos lo que buscamos y ademas que son de buena calidad.
39. (En relacién a sus proveedores la materia prima que le abastece es de calidad, cantidad y
en qué tiempo hace entrega de la materia prima?
Si, son de buena calidad y la entrega siempre es mmediata.
PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.
40. ;Quiénes son sus clientes frecuentes?
Gente que viene de afuera, turistas nacionales, que buscan productos artesanales,

mayormente nos hacen pedidos a través del Facebook.

41. ;De acuerdo a su experiencia, quienes cree usted que podrian comprar sus productos en el

futuro?

Nosotros hemos visto que hay muchos productos hechos a maqumna, pero la gente
prefiriere los productos hechos a mano, pero lo que nos falta es capacitarnos mas e

mnovar en los productos, ademas del apoyo de las autoridades.
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42. ;Como hace su venta con sus clientes?

La venta es directa, ya que los clientes son los que vienes a nuestras tiendas y también

cuando asistimos a ferias la venta es personal

43. ;Qué métodos utilizaria para poder vender sus productos a sus posibles clientes?

Promociones en Facebook, ademas de tener variedad de disefios por qué es lo que la gente

busca.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

44. ;En relacion a su competencia que asociaciones usted considera mas fuertes?

Cada asociacion se diferencia, ya que todos no ofrecemos los mismos productos hay
algunos que solo venden bordados, tejidos a telar, productos de madera entre otros, y cada

uno es fuerte en lo que vende.

45. ;Coémo es su precio, calidad en comparacion a su competencia?

Es depende a lo que las personas buscan, hay algunas que prefieren cantidad y no calidad,

y es ahi en donde recurren a los productos chinos.

AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.
46. ;Cuales cree usted que serian los productos que reemplacen a la artesania de su

asociacion?

Los productos chinos, y otros productos que la asociacion no vende, ya sean producto de

madera.

47. {Cree que los productos que remplacen a la artesania de su asociacion son iguales?

No, cada uno se diferencia en lo que vende.
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48.

(Usted cree que los productos que remplazan a la artesania afectan a su asociacion?

No, porque la gente prefiere productos hechos a mano y ademas contamos nuestros

clientes frecuentes.

Asociacion de artesanas “APROM”

PRESIDENTA: Elsa Chavesta Olivares
EDAD: 46 afios

IV)ANALISIS DEL ENTORNO - FUERZAS DE PORTER.

AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.

49.

50.

51.

(Cree usted que los productos de su asociacion son atractivos para sus clientes? ;que la

diferencia de su competencia?

Si, todas las asociaciones tienen buena acogida porque todo es hecho a mano nada es a

maquina, creo que eso es lo que nos diferencia de la competencia.

(Cree usted que su asociacion tiene una buena imagen para sus clientes, y que es dificil la

entrada de nuevos competidores?

Si, siempre vienen clientes de diferentes partes del Perti y también cuando asistimos a

ferias los extranjeros compran lo que vendemos.

(Considera usted que su asociacion tiene la capacidad de reaccion ante la entrada de

nuevos competidores? ;por qué?

Claro, porque nuestros productos son artesanales y nosotros estamos innovando

constantemente.
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52. (Considera usted que contar con talento humano es punto importante para evitar la

posible entrada de nuevos competidores?

Si, porque nuestras manos son las que trabajan y con las que elaboramos nuestros

productos.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES.

53. (Cuantos y quiénes son sus proveedores?

Compramos en Chiclayo, cada uno compra su materia prima en donde quieran.

54. ;Cree usted sus proveedores pueden abastecerle con la materia prima para sus productos?

Bueno cuando a veces no encontramos algunas cosas que queremos, vamos a buscar a otras

tiendas que nos puedan abastecer.

55. (En relacion a sus proveedores la materia prima que le abastece es de calidad, cantidad y

en qué tiempo hace entrega de la materia prima?

Si, porque los clientes buscan calidad y por eso trabajamos con materiales como,

polipima, seda entre otros, y la entrega es en el momento.

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES.
56. (Quiénes son sus clientes frecuentes?
Algunas veces que vamos a ferias, las socias tienen sus contactos y algunos que van a

compran los productos por recomendacion de algin familiar.

57. {De acuerdo a su experiencia, quienes cree usted que podrian comprar sus productos en el

futuro?

Personas del extranjero, ya que ellos son los que van a compran nuestros productos en las

ferias que vamos.
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58. {Como hace su venta con sus clientes?

La venta es directa.

59. ¢Qué métodos utilizaria para poder vender sus productos a sus posibles clientes?

Por mntermedio de las ferias como, el FEXTICUM, o tarjetas de presentacion y a través de

CITE SIPAN.

RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES.

60. (En relacion a su competencia que asociaciones usted considera mas fuertes?

La asociacion MANOS MONSEFUANAS.

61. ;Como es su precio, calidad en comparacion a su competencia?

Cada una maneja sus precios, de acuerdo a la calidad de la tela o a los materiales que

utiliza ademas de lo que el cliente busca.

AMENAZA DE INGRESO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS.
62.;Cudles cree usted que serian los productos que reemplacen a la artesania de su
asociacion?

Los productos chinos, porque es mas barato, lo venden a mitad de precio

63. ;{Cree que los productos que remplacen a la artesania de su asociacion son iguales?
No, porque los productos chinos son hechos a maquina y lo que nosotros ofrecemos son

productos hechos a mano.

64. ; Usted cree que los productos que remplazan a la artesania afectan a su asociacion?

No, porque nos beneficia el hecho que nuestros productos son artesanales y eso es lo que

el extranjero valora.
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Anexo N° 5. Fotos de la artesania de Monsefi.

Figura N° 8. Imagen de bordados a mano

Figura N°9. Imagen de tejido a telar
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Figura N° 10. Imagen de tejidos en paja
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