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RESUMEN

En el contexto de paralizacion econdmica que impuso la pandemia, los artesanos se pueden
organizar y asociar para consolidarse como unidades productivas que hagan frente a la demanda
existente, logrando articularse para participar en mercados internacionales con volumenes

importantes.

El objetivo del trabajo de investigacion es aplicar herramientas de inteligencia comercial
para fomentar la exportacion de cerdmica vidriada utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas”

de la ciudad de Cajamarca al mercado estadounidense en el afio 2022.

La investigacion sigui6 un enfoque mixto, su alcance es descriptivo y exploratorio y maneja
un disefio no experimental. Se trabajé en base a tres muestras: los socios de la asociacion,
representantes de institucion de apoyo y la data obtenida mediante las herramientas de inteligencia
comercial respecto a la ceramica vidriada utilitaria y su exportacion; se utilizaron las técnicas de
encuesta, entrevista y revision documentaria y estadistica; aplicando sus respectivos instrumentos
de recoleccion de datos: cuestionario, guia de entrevista y analisis-sintesis de la informacion.

Al finalizar la investigacion, los investigadores concluyeron que la aplicacion de
herramientas de inteligencia comercial fomenta la exportacion de vajilla de ceramica al mercado
estadounidense al brindar informacion relevante y necesaria para que los socios tomen decisiones

bien informadas y seguras.

Palabras clave: inteligencia comercial, exportacion, ceramica vidriada utilitaria.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1 Realidad Problematica

No hay duda de que nos encontramos en una de las fases mas apasionantes del desarrollo
de la humanidad. EI llamado proceso de globalizacién ha venido modificando la estructura
socioecondmica, politica y cultural del mundo mediante la integracion y complementariedad de

los aspectos financiero, tecnoldgico, productivo y por supuesto, el comercial (Romero, 2020).

Esto ocasiona que, a su vez, la esfera comercial se desarrolle en un entorno en el que la
competencia crece dia a dia con la aparicibn de nuevos actores como productores,
distribuidores, compradores y consumidores finales; sin embargo, la relativa facilidad de acceso
a la informacion y el perfeccionamiento de los medios de comunicacion entre las naciones, han
abierto nuevas oportunidades de insercion competitiva de los paises menos desarrollados en el

nuevo orden econdmico internacional.

Actualmente, la exportacién es un gran soporte econdémico para los paises del mundo,
especialmente para las poblaciones de América Latina, pues es generador de ingresos y puestos
de trabajo. Se fundamenta en la gran cantidad de empresas que cuentan con el conocimiento y
los medios econdmicos para ofrecer sus productos en otros lugares del mundo, siendo

conscientes de que tener una proyeccion global permite el logro de la competitividad.

No obstante, de acuerdo con cifras de la Encuesta Nacional de hogares (ENAHO) del

2020, publicada por el INEI, el sector privado peruano esta conformado principalmente por

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 10
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micro y pequefias empresas (MYPES), las cuales se han visto seriamente afectadas por la crisis
econdémica generada por el Covid-19. Asi, en 2020, se registraron aproximadamente 3.1
millones de MYPES distribuidas a lo largo del territorio nacional, un 48.8% menos que en 2019;
las MYPES emplearon a 4.5 millones de trabajadores en 2020, un 48.6 % menos que el afio
anterior y el indice de informalidad de estas ascendi6 a 85%. Esto demuestra el gran impacto
dentro del rubro empresarial, pero también revela un mecanismo de transmision de la crisis
econdémica hacia los hogares que subsistian con los ingresos generados por las MYPES

(ComexPera, 2021).

Un ejemplo de esta realidad es el sector artesanal, que “en un pais pluricultural y
biodiverso como el Perd, con atractivos turisticos tan diversos con trascendencia historica,
cultural y ecoldgica, es un renglén productivo extraordinario” (Cruz, 2012) y que “ademas de
ser una actividad generadora de trabajo, también evita la migracion de la gente que recibe la
tradicion y conocimientos y son los llamados a mantener viva esta actividad intensiva en mano

de obra” (MINCETUR, 2005).

Aunque el mercado local de Cajamarca es reducido y muestra falta de conciencia por el
trabajo artesanal, el mercado turistico nacional e internacional es capaz de proyectar a través de
esta clase de pertenencias la forma en que entienden la vida misma y asi recrearse, a diferencia
de los productos elaborados en serie por las grandes industrias. De acuerdo con el Diario
Gestion (2020), los principales mercados importadores de artesanias peruanas son Estados

Unidos, Nueva Zelanda, Reino Unido, Alemania, Emiratos Arabes Unidos, Italia y Suiza, entre
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otros paises, esto demuestra la aceptacion de estos productos en el extranjero, oportunidad mas

que digna de aprovechar.

En el contexto de paralizacion econdémica que impone la pandemia, es mas importante
gue nunca, acercarnos a las MYPES peruanas para disefiar mecanismos de reactivacion
(ComexPeru, 2021); promover nuevas formas de mercadeo y desarrollar redes comerciales
puede generar para los artesanos una mejora en su medio de subsistencia, ellos se pueden
organizar y asociar para consolidarse como unidades productivas que hagan frente a la demanda
existente en el exterior, logrando articularse para participar en mercados internacionales en

volimenes importantes (ConnectAmericas, 2020).

Para lograr lo descrito en el parrafo anterior, el primer paso es aplicar la “Inteligencia
Comercial”, referida en 2021 por Espejo como “recolectar, almacenar, procesar ¢ interpretar la
informacion necesaria para que una empresa tome decisiones con base en el conocimiento”, por
lo que en realidad es la solucién al problema de poder acceder a mucha informacion y no saber
qué hacer con ella; por medio de dicha informacidn se pueden generar escenarios, prondsticos
y reportes, que se traducen en una ventaja competitiva para la empresa y apoyan a la toma de

decisiones para lograr exportaciones exitosas y permanentes.

Por todo lo mencionado, la presente tesis busca llenar el vacio de informacion en el
campo de la aplicacion de la inteligencia comercial para fomentar la exportacion de ceramica

cajamarquina; ademas de beneficiar a la Asociacion de Artesanos “Keramik Makkas” de la
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ciudad de Cajamarca, aplicando la inteligencia comercial para fomentar la exportacién al
mercado mas iddneo de su producto estrella, la cerdmica vidriada utilitaria, expandiendo asi su
negocio, revalorando sus expresiones artisticas y obteniendo mayores ingresos y una mejor

calidad de vida para sus familias (ver Anexo N°1).

1.1.1 Antecedentes

Después de haber indagado en repositorios y bibliotecas se encontraron los siguientes

antecedentes previos a nuestro estudio dentro del ambito local:

La investigacion de Chuquilin y Chuquilin (2019) titulada “Andlisis de las herramientas
de Inteligencia Comercial para la Exportacion de productos artesanales a base de madera en
Granja Porcon con destino a Estados Unidos - 2020 tiene como objetivo principal analizar las
herramientas de inteligencia comercial para la exportacion de productos artesanales a base de
madera de la granja Porcon hacia el mercado de Estados Unidos. El tipo de investigacion es no
experimental, descriptiva y transversal. La muestra de estudio estuvo conformada por los
artesanos de la Cooperativa de la Granja Porcon que trabajan con madera, y las técnicas de
recoleccion de datos que se aplicaron fueron las encuestas y entrevistas. En el desarrollo de esta
investigacion se pudo identificar que el 60% de los artesanos no tienen conocimiento sobre las
herramientas de inteligencia comercial, lo que significa que desconocen los beneficios que trae
consigo Yy no estan en posicion de competir con empresas del mismo sector a pesar de la calidad
de sus productos. Asimismo, la especialista indicO que son pocas las empresas que utilizan
herramientas de inteligencia comercial a pesar que deberian ser implementadas para lograr

mayor competitividad y, por ende, utilidades. Finalmente, se concluyé que el mercado meta

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 13



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
upN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

DEL NORTE

mas apropiado es Estados Unidos al ser el principal importador mundial y el pais con mayor
indice de crecimiento, ademas que, gracias al tratado de libre comercio con este pais, el Ad-

Valorem es 0%; también se hall6 que China es el principal competidor seguido de la India.

Saldafa y Terrones en su investigacion del 2018 “La Inteligencia Comercial y Su
aplicacion a través de la investigacion de mercados, para la Exportacion de sombreros de paja
toquilla de Celendin en el afio 2018” plantearon como objetivo principal determinar la
viabilidad de la exportacion de dicho producto, mediante una metodologia no experimental de
tipo descriptivo. Se basaron en un muestreo no probabilistico por conveniencia, seleccionando
32 artesanos productores de sombreros de paja toquilla del distrito de Celendin, a quienes se les
aplico técnicas de recoleccion de datos como la observacién, encuestas y entrevistas. Las
autoras concluyeron que Espafia resultd ser el mejor mercado para exportar este producto
debido al incremento de sus importaciones en los Gltimos cinco afios, también identificaron una
notable necesidad de compra y exigencia de calidad por parte de los consumidores y que la
competencia mundial esta enfocada en vender a Estados Unidos. Finalmente, fundamentaron
que la exportacién de sombreros de paja toquilla es viable econdémica y técnicamente, pues las
proyecciones realizadas muestran resultados favorables para el negocio propuesto y se

corrobord la disponibilidad de recursos materiales y humanos suficientes.

Una investigacion del 2020 “Inteligencia Comercial en la empresa Industria de
Alimentos Huacariz SAC para la Exportacion de queso mantecoso a Francia en el afio 2020,

realizada por Castrejon y Salazar, tiene como objetivo general analizar la inteligencia comercial
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en dicha empresa y describir su incidencia en el proceso de exportacidén de queso mantecoso al
mercado francés en el 2020. Utilizaron una metodologia no experimental y descriptiva, su
muestra es la empresa ya mencionada que cuenta con 31 trabajadores a quienes se les aplicaron
encuestas. Con los resultados obtenidos se concluyd que los trabajadores no dominan las
herramientas de inteligencia comercial, ademés los autores identificaron a Francia como el
mercado meta mas conveniente, demostrando también que el proyecto seria viable porque

generaria un margen de utilidad mayor al 100%.

Alfaro (2017) en su investigacion “Estrategias de aplicacion de Inteligencia Comercial
en la Asociacion Textil de Productores Artesanales “El Rescate” provincia de Cajamarca —
Per0, enfocada en la Exportacion de carteras artesanales con motivos peruanos al mercado de
Miami, Florida, Estados Unidos para el afio 2018 se propuso como objetivo general identificar
las estrategias de aplicacion de inteligencia comercial que contribuyan a la mejora de las
condiciones de los productores. Alfaro aplicé una metodologia no experimental teniendo como
muestra no probabilistica por conveniencia a los artesanos textiles de carteras a base de lana de
alpaca de la asociacion antes mencionada, a quienes les aplicd entrevistas a profundidad,
encuestas abiertas y observacion. La investigacion concluye que la asociacion de artesanos
textiles debe aplicar las siguientes estrategias de inteligencia comercial: seleccion de mercados
nicho potenciales, investigar sobre beneficios y barreras comerciales y monitorear a los
competidores; ademas de lograr la simplificacion de procesos productivos y de distribucion, y
la busqueda de la mejora continua en capacitacion y desarrollo. Por otro lado, el mercado de
Miami-Florida resulta ser muy atractivo por no tener restricciones arancelarias y competir con

emprendedores del mismo rubro (PYMES), buscando crear un ambiente de comercio justo.
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Valverde y Zuloeta realizaron una investigacion en el 2016: “Oportunidad de negocio
en el mercado canadiense para incentivar las Exportaciones peruanas de Artesania de Ceramica
producida en la region Cajamarca, periodo 2017-2021”. Se plantearon como objetivo
determinar las caracteristicas del mercado de Canada que lo constituye como una oportunidad
de negocio para incentivar las exportaciones peruanas de artesania de ceramica de Cajamarca.
La investigacion siguié una metodologia de tipo descriptiva y un disefio no experimental de
tipo transversal, su muestra fue la data de las exportaciones peruanas de artesania de ceramica
del 2011 al 2015 y del mercado canadiense de artesanias de ceramica en el mismo periodo. Los
instrumentos de recoleccidn de datos utilizados fueron entrevistas y revision documentaria y
estadistica. Se lleg6 a las siguientes conclusiones: el mercado de Canada cuenta con las
caracteristicas cualitativas y cuantitativas favorables que lo constituyen como un mercado de
oportunidad comercial para incentivar las exportaciones de artesania de cerdmica producida en
Cajamarca. Desde el punto de vista cuantitativo, Canada es un pais que se caracteriza por el
alto poder adquisitivo de sus habitantes, un PBI per capita en crecimiento, balanza bilateral
favorable, crecimiento poblacional de personas adultas que concentran una demanda creciente
para los articulos de cerdmica; por el lado de la oferta, existe una gran competencia de productos
chinos, pero el Pert cuenta con oferta exportable competitiva en calidad y precio. Desde la
perspectiva cualitativa, el segmento de mercado mas importante esta compuesto por personas
entre las edades de 35y 60 afios que compran para si mismas, para sus hogares o como regalos
para otros; los consumidores de alto nivel buscan disefios de vanguardia y exclusividad en los
acabados, texturas y patrones, mientras que los consumidores de mediano nivel buscan una
buena proporcion disefio/calidad. Sumado a ello, el Pert tiene un TLC suscrito con Canada. Por

otro lado, el proyecto de negocio demuestra total viabilidad.
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Alcantara (2020) en su investigacion titulada “Inteligencia Comercial para promover la
Exportacion de las MYPES del sector agroindustrial-hortalizas en los caserios de Agomarca,
Pariamarca y San Antonio” se plante6 como objetivo principal implementar las herramientas
de inteligencia comercial para promover la exportacion de las MYPES e identificar el mercado
Optimo para la exportacion de hortalizas producidas en la ciudad de Cajamarca. Este trabajo se
realizd bajo un tipo de investigacion descriptiva cuantitativa con una muestra de 10 empresas
productoras y comercializadoras de hortalizas, y como técnica de recoleccion de datos se usé
la encuesta. Se concluy6 que la implementacion de la inteligencia comercial es necesaria para
crear ventajas competitivas, disminuir riesgos de produccion, brindar mayor calidad al
producto, crecer como empresarios y abarcar mercados de gran demanda. Asimismo, una de las
principales consideraciones a tener en cuenta es el requerimiento de mayor produccion para
abarcar nuevos mercados, para lo cual requieren mayor dimension de terreno, con ayuda de la
investigacion de mercados se puede realizar un diagndstico méas detallado del mercado
seleccionado y conocer las exigencias que este puede presentar, para que asi las exportaciones

de ese producto sean seguras y cumplan con la demanda exigida por el mercado.

Respecto a los antecedentes nacionales, los autores hallaron los siguientes estudios:

Carrion y De La Rosa (2018) en su investigacion titulada “Aplicacion de la Inteligencia
Comercial para la Exportacion de calzado al mercado chileno como idea de negocio, Comas
2018 se plantearon como objetivo general determinar la influencia de la aplicacion de la
inteligencia comercial para la exportacién de calzado al mercado chileno. Para ello, se basé en

una metodologia no experimental, descriptiva y transversal, utilizando como poblacion la data
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y SUNAT. En la investigacion se llega a la conclusion de que la aplicacion de la inteligencia
comercial si influye significativamente para tomar decisiones acertadas para proceder con la
exportacién, por ejemplo, ayuda a elegir correctamente el mercado meta, pues las autoras
identificaron el total de paises que importan calzado segun el valor de importacion, entre ellos
Estados Unidos, Alemania, Japén, Chile, etc., eligiendo de entre ellos a Chile como mercado
potencial al analizar los indices de su crecimiento y participacion en América Latina. Asimismo,
a través de la inteligencia comercial identificaron la competencia existente en el mercado del
calzado, hallando que Brasil es la principal competencia directa en el mismo continente, y que

China y Vietnam son los mayores exportadores mundiales de este tipo de productos.

Mamani realiz6 una investigacion en 2018 titulada “Anéalisis de Comercializacion y
Exportacion de Artesanias de Cerdmica del distrito de Pucard, Puno, 2018, en la cual se
propuso como objetivo efectuar un analisis descriptivo para proponer iniciativas para generar
la exportacion de artesania. El estudio es de caracter descriptivo, analitico y cuantitativo, y se
realiz6 en base a las 270 personas que conforman la Asociacion de Ceramistas de Pucara. El
autor llego a las siguientes conclusiones: hay un crecimiento en los volimenes de venta anual
desde el 2012, siendo la ceramica decorativa la que representa mas del 80% del total de ventas;
de todos los productores, el 88% se dedica Unicamente a la actividad ceramista y para el resto
es una actividad complementaria; los principales canales de comercializacion identificados son
venta en el mercado local, venta a intermediarios y venta en ferias locales; existen mercados
potenciales para la exportacion de esta clase de productos como Estados Unidos, Alemania,

Canada, Espafia, etc., siendo la mejor oportunidad EE.UU. Por ultimo, se indica que las

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 18



Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

PRIVADA
DEL NORTE

instituciones responsables de la promocion empresarial de la VUCE, promover la
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implementacion de CITEs de ceramica y la formulacion de un plan de accidn para superar los
factores condicionantes que limitan la promocion y exportacion, y finalmente que el

MINCETUR debe generar mecanismos de contacto para la exportacién del producto.

Lunay Rodriguez (2018) en su investigacion titulada “Propuesta de implementacion de
marca colectiva para los productores y microempresarios de la ciudad de Chulucanas para
incrementar sus Exportaciones de Artesania hacia los Estados Unidos” tienen por objetivo
principal implementar una marca colectiva para incrementar las exportaciones de artesania
hacia los Estados Unidos. Para facilitar este trabajo se utilizaron 3 poblaciones: productores y
microempresarios, profesionales especialistas en marketing y disefio de marcas del sector, y
personas provenientes del mercado objetivo, bajo una metodologia de tipo no experimental,
descriptiva y propositiva. Las técnicas utilizadas fueron entrevistas a profundidad, revision
documentaria, entrevistas y encuestas. Los autores concluyeron que las familias artesanas
tienen mucho potencial en técnica y produccion de artesania de mate burilado, lastimosamente
nunca han estado relacionados con ninguna institucion que respalde su trabajo y los asesore
porque son informales; ellos desconocen la importancia de tener una marca, etiqueta, empaque
y estandares de calidad; no tienen una cartera de clientes ni estudio de mercados potenciales,
por lo que actuar bajo una marca colectiva ayudard a incrementar su comercializacion y
volimenes de venta. Asimismo, Estados Unidos presenta una gran demanda de este tipo de
productos, oportunidad que los artesanos deberian aprovechar para impulsar definitivamente su

negocio.
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Torres en su investigacion del 2017 titulada “Estrategias comerciales para lograr la
exportacién definitiva de ceramica decorativa de la Asociacion de Artesanos con discapacidad
de la region Lambayeque a Estados Unidos en el periodo 2015-2016 tiene por objetivo disefiar
estrategias comerciales para lograr la exportacion de ceramica decorativa. Sus muestras fueron
tres: la asociacion ADADI, especialistas en el mercado nacional e internacional y posibles
clientes para la asociacion. La investigacion se basé en un disefio mixto, descriptivo y
exploratorio y como instrumentos de recoleccion de datos el autor aplico entrevistas, guias de
observacion, de revision documental y estadistica. Torres concluy6é que las estrategias que
permitiran lograr la exportacion definitiva son: la estandarizacion del producto a través de la
consecucion de maquinarias y equipos adecuados, establecimiento del precio acorde al
desarrollo de una exportacion directa via Exporta Facil, creacion de una pagina web y la
asistencia a una feria internacional y la diferenciacion como estrategia genérica competitiva
para lograr el posicionamiento. Ademas, determind que el factor interno que impiden el logro
de la exportacion es el conocimiento limitado de los artesanos en lo referente a los factores
técnicos necesarios para su desarrollo; también se utilizé la herramienta CRIBA con un analisis
de 10 indicadores y se determiné que el mercado potencial mas conveniente es Estados Unidos,
identificando que las estrategias de comercializacién mas idéneas son las de Soriano, Baena'y

Kotler que plantean utilizar las 4p y la diferenciacion.

Anchante (2018) en su investigacion “Aplicacion de la inteligencia comercial para
impulsar la exportacion de arandanos a los EE. UU, Comas 2015 — 2018 se propuso como
objetivo general determinar si la aplicacion de la inteligencia comercial facilita las

exportaciones de arandanos a los Estados Unidos, Comas 2015 — 2018. Esta investigacion tuvo

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 20



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
upN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIORD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

DEL NORTE

como resultados: inicialmente como se desconocia el uso de la inteligencia comercial y gracias
a las diferentes revisiones sistematicas que se investigaron, se puede decir que la inteligencia
comercial nos brinda informacién detallada para ver el comportamiento del producto, cliente
competidores en el mercado nacional e internacional para asi tomar buenas decisiones para una
futura exportacion. Ademas, haciendo uso de la inteligencia comercial y de las tecnologias de
informacion, podemos acceder a paginas que nos brinda datos exactos. Gracias a esto se puede
concluir que, el arandano es un producto valorado y que nosotros como competidores nos lleva
a ser exigentes en la calidad y tener un precio competitivo en el mercado. Para finalizar,
podemos decir que no todos los empresarios conocen de los tipos de barreras que existe al
momento de exportar, en este caso Perd y Estados Unidos tiene un TLC; esto favorece al
empresario ya que se exonera del pago de aranceles, pero se tiene que respetar ciertas normas

y regulaciones o politicas del pais de destino.

En cuanto a las investigaciones internacionales previas al presente estudio, después de

haber buscado en mdltiples fuentes se hallaron los siguientes:

Aleman (2017) en su investigacion denominada “Desarrollo de un plan de negocios para
la Exportacion de Artesanias de cobre de Michoacan al mercado aleman” que tiene por objetivo
principal desarrollar un plan de negocios que permita analizar la viabilidad de la exportacién
de artesanias michoacanas elaboradas con cobre hacia Alemania, asi como el plan para
comercializar el producto a dicho pais. El tipo de investigacion que se realizé es de caracter
exploratorio. La autora concluyd la investigacion indicando que la iniciativa empresarial es

viable en términos econdmicos bajo las siguientes condiciones: la oferta exportable para este
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tipo de productos es sostenible y se ha incrementado en los ultimos afios, el mercado aleman es
un mercado abierto y maduro, las preferencias arancelarias para la exportacion de artesanias
hacia Alemania permiten que esta sea una alternativa econémica para los productores, la
demanda de este tipo de productos es la més alta en el mercado aleman. Ademas, la calidad de
las artesanias elaboradas en Michoacan se ajusta a las exigencias del mercado aleman, ya que
el consumidor europeo es exigente y culto, tiende a comprar productos duraderos y de alta

calidad, y aprecia lo hecho a mano.

Heredia (2017) elabord la investigacion “Disefio de un Plan de Exportacion de
Artesanias mexicanas de arte Huichol de México a Europa”, la misma que tiene como objetivo
principal disefiar un plan de exportacion que ayude a la empresa artesania Huichol en el proceso
de exportacion y aceptacion de las artesanias mexicanas en el mercado internacional. Durante
la realizacion del trabajo se hizo un estudio de la empresa Nayarita Artesania Huichol, para
evaluar sus fortalezas y debilidades, asi como los productos que ésta produce. La empresa
actualmente vende muchos productos en México, pero para el plan de exportacion se
seleccionaron 8 que son los mas comercializados entre los mismos mexicanos Yy turistas que
visitan el estado. El estudio permiti6 analizar, seleccionar y estudiar los diferentes mercados de
la Unidn Europea para decidir cuales eran los que tenian mayor potencial, concluyendo que los
mercados mas beneficiosos son Alemania, Italia y Espafia, también se puede decir que no hay
aranceles para este tipo de productos desde Meéxico a Europa gracias a TLCUEM. Gracias al

analisis financiero se determind la viabilidad.
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Avilés (2017) realizo la investigacion “Proyecto de Factibilidad para la Exportacion de
Ceramica Decorativa artesanal de la Asociacién de Ceramistas Convencién del 45, hacia
Estados Unidos de América, en el periodo 2017-2022”, en la cual se plante6 como objetivo
general desarrollar un estudio para la exportacion de ceramica artesanal de la mencionada
asociacion hacia EE.UU. La investigacion es exploratoria y descriptiva, fue aplicada a los 28
socios que conforman la asociaciéon de ceramistas mediante instrumentos como encuestas y
entrevistas. El autor pudo determinar que Estados Unidos es bastante atractivo como mercado
meta al ser un pais con alto poder adquisitivo y el primer importador a nivel mundial de adornos
de cerdmica artesanal con una participacion del 31.9%; ademas, existe la suficiente capacidad
productiva para cubrir la demanda del producto, ademas cabe la posibilidad de dar apertura a
mas alfareros de la provincia del Azuay. En cuanto a los procesos y lineamientos estratégicos
de comercio exterior, el producto cumple con todas las caracteristicas necesarias para ser
exportado mediante via maritima. Finalmente, concluyé indicando que el proyecto es viable

técnica y econdmicamente.

Landazuri en su investigacion “Estudio de factibilidad para la creacion de la empresa
Exporceramica, en la ciudad de Quito, sector norte, para la Comercializacion y Exportacion de
cerdmica para decoracion, al mercado aleman” (2014) se plante6 como objetivo general
determinar la factibilidad de la comercializacion de articulos de ceramica en el mercado aleman,
basandose en la informacion estadistica del sector y revisando las facilidades que brinda
Ecuador para lograrlo. En dicho trabajo se aplico la investigacion exploratoria y técnicas como
revision de literatura fisica y virtual, entrevistas y encuestas a microempresarios exportadores.

El estudio concluye determinando que el proyecto es factible en cuanto a produccién y
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rentabilidad; ademas, el estudio de mercado demostré que existe un nicho de mercado entre los
consumidores alemanes, quienes gustan de figuras de ceramica con disefios originales y

agradables a la vista, manteniendo una buena calidad en produccion y materiales.

Montafio en su investigacion del 2017 “Disefio de una oficina técnica de Inteligencia
Comercial para los artesanos del Canton Atacames” tiene como objetivo principal disefiar una
oficina técnica de inteligencia comercial para los artesanos del canton Atacames. En este trabajo
se aplico la investigacion cualitativa-cuantitativa de caracter descriptivo-exploratorio y técnicas
de investigacion como: ficha de observacidn, revision documental y entrevistas. Durante la
investigacion se encontrd que el sector artesanal ecuatoriano en la actualidad esté totalmente
descuidado por parte de las autoridades del cantén, e incluso la falta de liderazgo por parte de
los dirigentes de cada asociacion, incrementa la falta de vision e innovacion en la elaboracion
de sus productos. Los servicios que brindara la oficina estaran enfocados a utilizar sistemas de
inteligencia comercial que permiten realizar un sondeo breve del sector, aplicar sistemas de
gestion y aplicarlos para mejorar la toma de decisiones. De igual manera, se demostro que el

proyecto es viable y rentable.

Sanchez (2020) en su investigacion titulada “Plan de Exportacion de Artesanias de fibras
naturales hacia Estados Unidos” tiene como objetivo principal brindar productos artesanales de
fibras naturales y dar a conocer internacionalmente las manufacturas que se elaboran en las
comunidades ecuatorianas por medio de la exportacion de las artesanias disefiadas en base a

productos emblematicos de exportacion del Ecuador como fibra banano y paja taquilla. Durante
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la investigacion se concluy6 que, en cuanto al entorno internacional, Estados Unidos se
identifica como un pais con alto poder adquisitivo y con un mercado de exigencias altas,
dispuesto a abonar precios importantes a cambio de productos bastantes diferenciados. Ademas,
con la investigacion realizada se propone ofrecer los productos de decoracién basados en fibras
naturales al ser de muy buena calidad a costos competitivos; asimismo, se propone lanzar 3
lineas de productos, para de esta manera poder diversificar los ingresos y disminuir el riesgo.
Para finalizar, luego de la evaluacion financiera del proyecto, alimentada con informacién de
los ingresos, los costos e inversiones, analizando especificamente el estado de flujo de efectivo,

se determiné que la TIR es de 69%, la cual determina viabilidad en el proyecto.

1.1.2 Bases Teoricas

El sustento tedrico se requiere con el proposito de darle un caracter cientifico al
problema que se esta indagando en esta investigacion, por lo que se pasara a describir cada una
de las variables de estudio con sus dimensiones e indicadores respectivos. En primer lugar, se

detallara lo necesario respecto a la variable de Inteligencia Comercial.

Rojas (2016) define a la inteligencia comercial como una vision del futuro sustentada
en datos histéricos (pasado) e informacion presente, con el objeto de poner un rumbo a una idea
de negocio a través de la interpretacion de las sefiales del valor de mercado. Es un enfogque que
incorpora la informacion como activo estratégico y que cada dia cobra mas importancia entre
las empresas punteras, un planteamiento clave a la hora de mantener la competitividad y

definicion entre las compafiias.
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Por otro lado, Espejo (2021) indica que la inteligencia comercial implica recolectar,
almacenar, procesar e interpretar la informacién necesaria para que una empresa tome
decisiones con base en el conocimiento. Asimismo, las herramientas de inteligencia comercial
integran fuentes de informacion relacionadas con el comercio internacional y sus movimientos

de importacion y exportacion.

McBride (2011) sefialé que “en vez de partir de un producto con potencial de éxito y
que se va a probar a través de la investigacion de mercados, la inteligencia comercial es el
instrumento por excelencia para explorar las necesidades y tendencias insatisfechas de un
mercado determinado. Detectar éstas es mas econémico, y por lo tanto mas rentable que una

investigacion de mercados”.

Trabajar aplicando los principios de inteligencia comercial no es frecuente en las
empresas actualmente; es parad6jico que esto ocurra cuando se tiene acceso a una enorme

cantidad de informacion y quizas precisamente sea por eso (Garrido, 2019).

Philip Kotler, uno de los fundadores del marketing moderno, sefiala que “el marketing
estd convirtiendose en una batalla mas basada en la informacion que en el poder de las ventas”
(Keller y Kotler, 2006); en consecuencia, la informacion se transforma en un insumo clave para

desarrollar un activo estratégico que es el conocimiento.
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Ahora, ante la abundancia de informacién es importante considerar aquella que retna
ciertas caracteristicas como que sea util, fiable, disponible, clara, de facil interpretacion,

actualizada y completa (ESAN, 2011).

Asimismo, Ocharan (2007), gerente de Inteligencia de Mercados de Promperu,
manifiesta que la informacion debe cumplir con las siguientes caracteristicas: Exactitud, todas
las fuentes de informacion deben ser evaluadas para asegurar su precision y evitar errores
técnicos, de percepcion equivocada o que estén influidas por esfuerzos hostiles; objetividad, los
juicios no deben estar influenciados por distorsiones deliberadas, manipulaciones o intereses
particulares; utilidad, la informacion debe facilitar la rapida comprension y aplicacion. Los
entregables deben ser compatibles con las capacidades del cliente de recibir, manipular,
proteger y almacenar la informacion; relevancia, la informacion debe ser seleccionada y
organizada de acuerdo a la importancia de las necesidades del cliente; disponibilidad, la
informacion debe estar lista para responder los requerimientos de todos los niveles de clientes
internos; y finalmente oportunidad, pues la informacién debe ser entregada mientras que su

contenido permita tomar una decision.

Por otro lado, Miguez (2019) comenta lo siguiente referente a la importancia de la inteligencia

comercial:

Trabajar con un enfoque de “inteligencia comercial” adquiere una gran importancia en
medida en que aumenta la competencia, las innovaciones son cada vez mas rapidas y las

tendencias de los mercados y consumidores son altamente cambiantes, lo cual exige decisiones
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cada vez mas precisas y en menos tiempo, pues la lentitud y errores provocan costes cada vez

UPN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

mas altos.

La inteligencia comercial engloba toda la informacién que la empresa necesita para
tomar decisiones sobre sus procesos de venta. Es imprescindible para desarrollar la estrategia
de negocio, ya que orienta la direccion a seguir, previene sobre los riesgos de cada decision,
permite la anticipacion y rentabilizacion de las acciones que se realicen, mantiene una estructura
equilibrada de la relacion producto-mercado y adaptar los procesos de comercializacion al

entorno.

Asimismo, PromPeru sefial6 en 2018 que la importancia de la inteligencia comercial
reside en que: reduce riesgos de mercado, porque identifica oportunidades de negocio antes o
mejor que la competencia, anticipa los cambios en el mercado y brinda alta calidad de
informacion sobre el cliente o competidor; disminuye costos de venta, ya que mejora el control
y la administracion de ventas; mejora el conocimiento de la competencia y optimiza la
distribucién de la informacion dentro de la organizacion y su seguridad; facilita un buen

planeamiento y ejecucion; por Gltimo, permite priorizar la inversion en mercadeo.

ESAN (2011) afirma que “lo ideal es que una empresa cuente con un area de inteligencia
comercial; de no ser posible, la tarea en si debe existir, ya sea asumida por una persona o

rotativamente”.
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De acuerdo a Prompera (2012), los principales errores al realizar un proceso de
inteligencia comercial son: no validar la informacidn, no usar la informacion, atender rumores
u opiniones, subestimar o sobreestimar en el analisis y conclusiones, no valorar adecuadamente

al competidor, no preparar planes de contingencia.

Para hablar un poco de historia, la Inteligencia Comercial o Business Intelligence (B.1)
es el nuevo paradigma que en realidad siempre existio y no habia tomado forma como tal,
porque hasta después del afio 2000 empieza a notarse su presencia, y a partir del 2004, toman
notoriedad las plataformas de sistemas administrativos que enlazaban los datos ingresados en
ventas para hacerlos parte de otros encajes y llegar a estadisticas dificiles de lograr por el

ordenamiento al que debian ser sometidos los datos.

La utilizacion de los recursos de la empresa por medio de nuevos enfoques, el aporte de
la automatizacion en la tecnologia y el nacimiento de una nueva era en la computacion catapulta
a los sitios web y las plataformas de inteligencia de negocios como los nuevos y mas
importantes actores en la supervivencia de las empresas. Esta nueva concepcion no desplaza a
la tradicional investigacion de mercado, sino que es un concepto mas amplio, que la

complementa e integra a otras fuentes de informacion (Garrido, 2019).

Consideremos ahora a la Inteligencia Comercial en el Perd y Latinoamérica, segun

Promperu (2021):
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La pequefia y mediana empresa (PYME) es considerada como uno de los actores del
desarrollo actual. ElI nuevo contexto internacional en que se mueven los negocios plantea
grandes desafios a las PYMES del Perd, el futuro de éstas se definira cuando hayan puesto a
prueba su capacidad de competir en economias crecientemente desreguladas y abiertas a los
intercambios con el exterior, la lucha se dara en el mercado interno y en los mercados

internacionales.

El tema del manejo del conocimiento y la informacion como ingrediente central de una
gestion empresarial en las PYMES en Latinoamérica debe ser percibida como una salida al
escaso margen de maniobra que estas organizaciones tienen para sobrevivir en un mundo
globalizado. El poco margen de maniobra de las PYMES reside en “la capacidad de la gerencia
de desarrollar estrategias competitivas” y en “la capacidad de articular acuerdos para construir
cadenas de valor”. La ingenieria de estrategias y acuerdos pasa por una fortalecida capacidad

de inteligencia empresarial en las PYMES.

El dilema es que frente a este problema los empresarios PYMES por lo general: no estan
conscientes del tema de la inteligencia comercial y de todas las facetas que este incluye, no
disponen de los recursos para crear en su empresa un area especializada permanente en temas
de inteligencia comercial o no disponen de la tecnologia ni la cultura del uso de conocimientos
informaticos, ni tampoco manejan una informacion completa y fidedigna del mercado de
proveedores de conocimientos e informacion, lo que conlleva a que su comportamiento como

consumidor de conocimiento e informaciones provistas por actores externos no sea coherente.
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Dicho lo anterior, Garrido (2019) sostiene que el desarrollo de un sistema de inteligencia
comercial aporta a las organizaciones: una vision globalizadora, pues la informacién captada
responde a una realidad especifica sin perder conexion con la realidad del negocio; un caracter
acumulativo de los conocimientos, porque permite el almacenamiento y analisis de la
informacion, evitando la dispersion de la misma dentro de la organizacion; y una vision
sincronica y diacrdnica, la vision sincronica refleja el estado de situacion de las diferentes
variables en un momento especifico, mientras que la diacronica permite evaluar la evolucién

de las variables a través del tiempo.

Por otro lado, para Ocharan (2007) un buen sistema de inteligencia comercial sirve
para elevar el nivel general de conocimientos de los interesados, bajar las barreras de
incertidumbre que impiden las decisiones de entrar en el negocio y que limitan inversiones
mayores, proporcionar los elementos de juicio necesarios para optimizar un negocio ya
emprendido o por emprender, estimular la entrada de nuevos actores y facilitar la evolucion de

empresarios y empresas exportadoras a lo largo de la curva de aprendizaje.

También es de suma importancia hablar de las herramientas de inteligencia comercial,
éstas son las bases de datos que entregan informacién relevante sobre comercio internacional a
las personas indicadas, en el momento indicado para mejorar la toma de decisiones y pueden

ser informativas, estadisticas o de barreras de acceso (Noel, 2018).
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Cotrina (2018), funcionario de Promperu, refiere que las herramientas que se pueden
utilizar para obtener informacion confiable y de calidad son las bases de datos oficiales de:
Per(, como la Superintendencia Nacional de Administracién Tributaria y Aduanas—SUNAT,
Ministerio de Comercio Exterior y Turismo —-MINCETUR, Sistema Integrado de Informacion
de Comercio Exterior —SIICEX, Promperu, Servicio Nacional de Sanidad Agraria ~-SENASA,
Aduanet; de Latinoamérica estdn la Asociacion Latinoamericana de Integracion —ALADI,
Secretaria de Integracion Econdémica Centroamericana —SIECA, Comision Econdmica para
América Latina y El Caribe—-CEPAL (Cepalstat, Retadam, Tradecan),Direccion de Impuestos
y Aduanas Nacionales de Colombia —DIAN, Proexport Colombia, Prochile, Procomer Costa
Rica, Proecuador, Banco Central del Ecuador —BCE, Instituto de Estadistica de México,
Comunidad Andina; de Estados Unidos estan herramientas como la United States International
Trade Comission —UCITC, FAS y Census Bureau; de la Comunidad Europea estd Export
Helpdesk (European Commission), Eurostat e ICEX Espafia Exportacion e Inversiones; y
finalmente como herramientas internacionales estan ITC Market Access Map, Trade Map, Foro
de Cooperacion Econémica Asia-Pacifico (APEC), TFO Canada, MOFCOM Chinay JETRO

Japon.
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Figura 1. Fuentes nacionales e internacionales para la Inteligencia Comercial
Fuente: ADEX Escuela (2021). Inteligencia comercial internacional para el desarrollo de estrategias de ingreso a
nuevos mercados

Consideremos ahora la segunda variable de esta investigacion: la exportacion. Segun la
SUNAT (2021), la exportacién definitiva es el régimen aduanero que permite al exportador la
salida del territorio aduanero de las mercancias nacionales o nacionalizadas para su uso o0
consumo definitivo en el exterior, sin el pago de tributo alguno. El exportador debe asumir las
tarifas que cobran las empresas que brindan los servicios de transporte internacional,

agenciamiento, traslados internos, etc.
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El Exportador es la persona natural o juridica que destina mercancias al régimen
aduanero de exportacion definitiva. Para ser exportador, el duefio o consignante debe contar
con numero del registro Unico de contribuyente (RUC) y no tener la condicion de no habido,
documento nacional de identidad (DNI) si es peruano o carnet de Extranjeria, pasaporte o carnet

de permiso temporal de permanencia si es extranjero.

Por otro lado, los documentos que amparan la exportacion son declaracion, comprobante
de pago (factura o boleta de venta electrénica o la emitida fisicamente en contingencia, de no
existir la obligacién de emitirla, se sefiala esta condicién en la declaracién); documento de
transporte (segun el medio de transporte utilizar conocimiento de embarque, carta de porte aéreo
o carta de porte terrestre); para las mercancias restringidas, el documento de control emitido
por la entidad competente conforme lo establece el procedimiento especifico “control de
mercancias restringidas y prohibidas”; y otros documentos que la naturaleza u origen de la

mercancia del despacho exija.

Asimismo, las etapas del proceso de exportacion segun SUNAT empiezan con la
numeracion de la declaracion de exportacion, donde el despachador de aduana solicita la
destinacion aduanera al régimen de exportacion definitiva con la transmision electronica de la
informacion, conforme a la estructura de transmision de datos publicada en el portal de la

SUNAT.

Luego, se presenta la mercancia para la asignacion del canal de control, en esta etapa la

mercancia se presenta ante la autoridad aduanera en un depdsito temporal, en el lugar que la
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autoridad aduanera designe o en el local designado por el exportador, para la asignacion del
canal de control por el sistema informatico, el mismo que puede ser: verde (levante automatico)
0 rojo (sujeto a reconocimiento fisico), tratindose de mercancia especial, que requiere un

tratamiento logistico diferenciado.

La siguiente etapa es el reconocimiento fisico, en caso haya sido seleccionado a canal
rojo, el despachador de aduana o el exportador, a través del portal de la SUNAT, solicita la
programacion del reconocimiento fisico dentro del plazo establecido por cada intendencia de
aduana, sefialando fecha y turno. EIl reconocimiento fisico se efectia en presencia del
exportador, despachador de aduana o representante del depésito temporal cuando corresponda.
Si el despachador de aduana no se presenta el reconocimiento fisico programado, la autoridad

aduanera podra realizarlo de oficio.

Se continta con la etapa de embarque de las mercancias, éstas deben ser embarcadas
dentro del plazo de treinta dias (30) calendarios contados a partir del dia siguiente de la fecha
de numeracion de la declaracion. El despachador de aduana presenta los documentos al
funcionario aduanero, quien verifica que la documentacion corresponda con la informacién
registrada en el Sistema Integrado de Gestion Aduanera -SIGAD. De ser conforme, procede a

realizar el reconocimiento fisico.

Se termina con la regularizacion del régimen, ésta se realiza dentro del plazo de 30 dias

calendario contados a partir del dia siguiente de la fecha del término del embarque, para cuyo
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efecto, el exportador confirma electronicamente la informacion de la declaracion, proceso que
también puede ser efectuado por el despachador de aduana bajo responsabilidad del exportador.
El sistema informatico valida la informacion, la cual puede ser regularizada automaticamente o
estar sujeta a evaluacion previa; de ser el caso, es asignado automaticamente a un funcionario
aduanero, quien verifica la informacion y de encontrase conforme registra la aceptacion de la
regularizacion; caso contrario, registra el motivo del rechazo para las rectificaciones

pertinentes.

Ademas, la Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura -
FAO y la Asociacion Latinoamericana de Integracion -ALADI (2017) mencionan que para
exportar se debe analizar la oferta exportable y el mercado de destino mas adecuado para la

misma.

La Confederacion Argentina de la Mediana Empresa -CAME (2018) afirma que
exportar es una decision que debe ser tomada recién después de haber evaluado una serie de
elementos, pero sobre todo hay que tener en cuenta que el negocio de la exportacion tendra sus
resultados a mediano y largo plazo. No debe ser tomado como una tabla de salvacion porque el
mercado local esta deprimido. Saber que se va a necesitar contar con informacién, dedicarle
tiempo e invertir dinero. Si bien hoy en dia existe un beneficio relativo por el tipo de cambio
alto, también es cierto que un viaje al exterior, el envio de una muestra, participar en una
exposicion sera en dolares, por consiguiente, serd mas caro. Recién cuando hayamos tenido en
cuenta estos items podremos salir adelante. EI comercio exterior es algo que debe ser encarado

con responsabilidad y seriedad.
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Relativo a productos exportables, la CAME (2018) menciona que para obtener una
identificacién de productos que se pueden exportar, se deben considerar factores como el o los
mercados a los que se destinara el producto; las ventajas comparativas del producto: si las tiene,
si el potencial exportador va a producir, vender en el mercado interno y exportar, si producira

y exportara exclusivamente, o si exportara debiendo comprar las mercancias a productores.

Otro factor es contar con ventajas relativas en el abastecimiento del producto a exportar
0 en las materias primas 0 insumos necesarios para producir la mercancia que se pretende
exportar; asimismo, los productos finales, materias primas, productos intermedios y otros
insumos, deben obtenerse en condiciones de precio, confiabilidad y calidad analogas a las de la
competencia internacional y similar a la ofrecida por la competencia, considerar una
certificacion de calidad por alguna certificadora internacional en el pais destino es algo

beneficioso.

El siguiente factor es la capacidad productiva para exportacion, debe ofrecerse
solamente lo que se esta capacitado para producir en forma estable y continua, para los efectos
de cumplir con una demanda externa, sin tener que postergar; el potencial exportador debera
contar con los medios para movilizar internamente, almacenar y embarcar el producto a

exportar.

Los ultimos factores a considerar son asegurarse que el producto cumpla con las
especificaciones requeridas por el o los mercados de destino para su ingreso; que el producto

no se encuentre protegido por barreras arancelarias muy elevadas o que el producto ofrecido
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por la competencia esté favorecido por un tratamiento preferencial, que el recargo sobre el valor
FOB por concepto de transporte hasta el mercado elegido (flete), no represente una desventaja
frente a proveedores de otros paises; y que el producto no esté demasiado expuesto a ser

desplazado por productos similares de uso alternativo.

Respectivo a la oferta exportable, segun la CAME (2018), es la descripcion completa
del producto que se desea exportar, con todas sus caracteristicas. Hay dos enfoques diferentes
para la oferta exportable; uno es cuando la oferta esta constituida por la capacidad ociosa o
los excedentes; el otro enfoque es el de la demanda en el que la oferta exportable esta

constituida por los productos para los cuales hay “mercado”.

Otras caracteristicas de los productos con “mercado” 0 potencialmente exportables
son: productos que el pais ha exportado anteriormente y que actualmente no esta exportando;
productos que el pais esta exportando actualmente; y productos que el pais no esta exportando
actualmente, pero que podria eventualmente exportar si los adapta a los requerimientos,

estandares, gustos y necesidades internacionales.

Se debe destacar el hecho de que la demanda por exportaciones depende basicamente
de las caracteristicas de los productos y de su competitividad (costo). Finalmente, se podria
sefialar que la oferta exportable se debera estimar en la forma mas exacta posible en cuanto al

volumen susceptible de exportacion, especificar claramente las calidades, estacionalidades si
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corresponde, envases, etiquetas y en general toda caracteristica del producto que se estime
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necesaria para que el importador pueda hacerse una idea cabal de lo que se esta ofreciendo.

Es dificil determinar la oferta exportable si no se conocen las caracteristicas de la
demanda por productos exportables, por lo que paralelamente a su determinacion se deberia
investigar el mercado internacional de los productos. El exportador debera conocer ciertos
antecedentes sobre el comercio internacional del producto a exportar: volumenes, paises
importadores, paises exportadores, evolucion de los precios, tendencias del mercado,

calidades exigidas, canales de distribucion en los mercados elegidos, etc.

Hay que considerar que los mercados extranjeros son diferentes al mercado interno
y la investigacién previa ayudara al empresario para definir su estrategia de marketing hacia
el exterior. Para seleccionar el o los mercados, el exportador debera tener en consideracion
que no es conveniente que trate de abarcar mas de lo que le permiten sus posibilidades de
oferta y de dar cumplimiento en los negocios convenidos, por lo que se recomienda tratar con
uno o dos mercados en principio. No se debe desestimar los mercados pequefios 0 poco
destacados. Pero si se aconseja, no incursionar en aquellos mercados con fuertes restricciones

a las importaciones y severos controles de cambio o con claros problemas de balanza de pagos.

Es de suma importancia que el exportador conozca previamente los aranceles de
importacion para los productos en los posibles paises de destino junto con los requisitos de

ingreso 0 restricciones existentes, como por ejemplo exigencias técnicas, normas
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fitosanitarias, licencias previas o certificados especiales, contingentes o0 cuotas de

importacion.

El exportador debera informarse también, si el mercado potencial concede algin
tratamiento preferencial al producto originario (tratamientos preferenciales, convenios
multilaterales o bilaterales), por ejemplo: Mercosur, Sistema General de Preferencias, y

Acuerdos ALADI.

Profundicemos ahora el célculo de costos de exportacion. Estos son todos los gastos
en que debe incurrir el exportador, hasta dejar el producto a disposicién del comprador,
dependiendo de las condiciones pactadas (INCOTERMS). Los factores a considerar son los
costos de materias primas, costos de produccién, derechos de exportacion, fletes internos,
comisiones, gastos de despachante de aduanas, certificados especiales y gastos consulares,
gastos bancarios y otros gastos como envases, embalajes, fax, teléfonos, courier, almacenaje,

gastos portuarios, etc.

De acuerdo con la FAO y ALADI (2017), la primera pregunta que debe hacerse una
empresa antes de iniciar su proceso de ventas internacionales es qué tiene de interesante la

exportacion o, mejor aun, cuales son los beneficios concretos de generar exportaciones.

Uno de los beneficios mas importantes que experimentan las empresas que logran

vender sus productos en el exterior es el aumento de sus ventas como resultado de la insercion
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de sus productos en un nuevo mercado demandante. Esto trae aparejado un mayor volumen

de colocacion de produccion y consecuentemente mayores ingresos.

Ademas, las exportaciones benefician a las empresas mediante la diversificacion del
riesgo. Cuando una firma vende exclusivamente a clientes locales queda sujeta a las
variaciones de la demanda del mercado interno. En cambio, si consigue exportar reduce su
dependencia respecto de lo que pasa en su mercado local. Claramente, cuanto mayor sea la
cantidad de mercados de destino, menor es el riesgo por una caida de ventas relacionada con

factores exdgenos a la empresa.

Asimismo, la colocacion de productos en mercados externos impulsa la
profesionalizacion de las empresas, dado que las exigencias comerciales y operativas del
importador en el pais de destino suelen ser mucho mas elevadas que las que se derivan de una
comercializacion puramente local. Asi, exportar implica una mejora progresiva de productos

y procesos, lo que, en definitiva, vuelve a la empresa mas competitiva.

Otro beneficio observable del proceso exportador es que la marca y la imagen de la
empresa en el mercado local se ven claramente favorecidas, para el consumidor local no es lo

mismo comprar un producto que comprar un producto de exportacion.
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Finalmente, las ventas en el exterior implican cobrar en una moneda fuerte, un
beneficio seguro para las empresas de mercados con tipos de cambios volatiles, ya que les da

un mayor margen de certidumbre.

Si bien se podrian enumerar otras ventajas derivadas de la practica exportadora (por
ejemplo, el acceso a mejores precios de materias primas vinculado con el aumento de los
volUimenes de produccion), es preciso destacar que los beneficios mencionados no se obtienen
en el corto plazo ni son inherentes a cualquier proceso de internacionalizacion de ventas, ni
tampoco se puede pensar un proceso de exportacion sin inversion. La exportacion de
productos debe ser el resultado de un proceso ordenado y conducente a la generacion de ventas

internacionales de calidad.

El real desafio de lograr un proceso de exportacion exitoso es generar ventas sostenidas

a lo largo del tiempo.

La FAO y ALADI (2017) proponen un proceso comercial para crear y sostener ventas
internacionales. La etapa | es sobre los aspectos locales internos para la oferta exportable y
estudia el conocimiento del proceso de exportacion, analisis FODA y exigencias aduaneras de
exportacion. La etapa Il es de la definicion y estudio del mercado de destino, y normalmente

desarrolla un mix de marketing: estrategias de producto, precio, plaza y promocion.
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La oferta artesanal se orienta en 3 tipos de mercados: local, turistico (turismo interno

y receptivo) y de exportacion, cada uno de ellos con requerimientos muy distintos. En el caso

del mercado local, este posee una demanda muy reducida e indefinida, reflejo de la falta de

conciencia artesanal. Por su parte, el segmento turistico se caracteriza por adquirir los

productos artesanales en los lugares visitados y con representaciones autdctonas,

especialmente en temporadas de festividades regionales. Finalmente, en los mercados de

exportacién, la voluntad de los consumidores es guiada principalmente por cuestiones de

moda, publicidad, marketing, entre otros (MINCETUR, 2014).

Mercado

A
Limitado

1N

Oferta

Mercado Mercado de
M
7 R
Conformado por - —A- ~

turistas nacionales y
extranjeros, éstos
(ltimos considerados
como medios de
exportacién indirecta

Altamente exigente, por lo

que se requiere productos

constantemente renovados
en disefios y colores

Figura 2. Mercados diferenciados para la Oferta Artesanal
Fuente: MINCETUR (2014). Plan Operativo Exportador de Artesania
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Ahora veamos mas informacion respecto a los INCOTERMS, que segun el Diario del
Exportador (2021) son un conjunto de términos de 3 letras que regulan las responsabilidades
de las empresas en los contratos de compraventa de mercancias, aceptadas por gobiernos,
empresarios y profesionales en todo el mundo para la interpretacion de los términos méas

comunes utilizados en el comercio internacional.

Las reglas Incoterms regulan lo siguiente: en qué momento y lugar se produce la transferencia
de riesgo sobre la mercancia, del vendedor al comprador; el lugar de entrega de la mercancia;
quién contrata y paga los gastos de transporte y seguro; y qué documentacion tiene que

tramitar cada una de las partes.

Hay que tener en cuenta que las reglas INCOTERMS no perduran por los siglos de los
siglos, sino que son actualizados regularmente por la Cadmara de Comercio internacional. En
esta Ultima actualizacion 2020, podemos decir que las modificaciones son minimas ya que hay
un cambio denominacion de DAT (Delivered At Terminal) a DPU ( Delivered at Place
Unloaded o Entregada en lugar descargada), al parecer por el poco uso que de él han hecho
las empresas y la vision restrictiva que sufrio con el concepto “Terminal” a pesar de que se
indicaba en la version 2010 que no era referido Unicamente a terminales maritimas. DPU esta
pensado para aquellas empresas que se encargan de vender por proyectos o mercancias muy
delicadas que requieren controlar toda la cadena logistica desde la carga en origen a la
descarga y puesta en funcionamiento en destino (a excepcion de los tramites aduaneros y el

pago de impuestos en destino).
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En la actual version 2020, son 11 términos y se dividen en términos INCOTERMS
para cualquier modo o de transporte polivalente (EXW, FAC, CPT, CIP, Si DAP, DPU, DDP)

y para el transporte maritimo y aguas navegables (FAS, FOB, CFR Y CIF).

El primer incoterm es EXW, en el cual las obligaciones del vendedor/exportador
terminan cuando se pone a disposicion del comprador/importador la mercancia en sus
instalaciones, momento en que todos los gastos pasan a manos del comprador, estando el
primero exento de toda responsabilidad, tanto de la carga de la mercancia como de los tramites
aduaneros de exportacion. Implica obligaciones minimas, sin embargo, al no controlar el
despacho aduanero, podemos tener dificultades en obtener los documentos que justifiquen la
exportacion. Estos documentos (DUA) son necesarios para justificar la operacion y no tener
problemas con Hacienda a nivel de impuestos; por lo tanto, se aconseja usar EXW en
operaciones entre paises de la misma Union econdémica o aduanera o entre estados o regiones

de un pais donde no haya procedimientos aduaneros.

Continuamos con FCA, que es un término muy versatil. FCA fabrica (local del
vendedor) debe utilizarse para cargas completas (remolque o contenedor), el vendedor debera
cargar la mercancia en el transporte y, a partir de ese momento, la mercancia pasara a ser
responsabilidad del comprador. FCA terminal (otro lugar designado por el comprador) debe
utilizarse solo para cargas fraccionadas. El vendedor solo debera entregar la mercancia en el
lugar designado. La descarga de la mercancia y su posterior manipulacion y consolidacion en

otro transporte van a cargo y riesgo del comprador.
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El siguiente es FAS, donde la entrega se produce en el pais de origen, cuando el
vendedor deja la mercancia en el muelle del puerto y con el despacho de exportacion ya
realizado. en ese lugar termina para el vendedor la responsabilidad sobre dafio o pérdida de la
mercancia, la que, por consiguiente, asume el comprador. No incluye subirla a bordo del

buque.

En FOB, la entrega se produce en el pais de origen, cuando el vendedor deja la
mercancia en la bodega del buque, cargada y estibada, y con el despacho de exportacion ya
realizado. La responsabilidad del vendedor por cualquier dafio o pérdida de la mercancia se
transmite al comprador una vez que la mercancia ha sido declarada a bordo del buque, lo que

implica que el transportista tiene la custodia y control de los bienes.

En CFR, el transporte principal lo paga el vendedor, pero el riesgo en este trayecto es
del comprador. EI comprador debe tener claro que el seguro de la mercancia va a su cargo. La
entrega se produce cuando las mercancias son puestos a bordo del buque, igual que en FOB,
teniendo como diferencia sustancial que con CFR el vendedor debe contratar el transporte

internacional y pagar el flete.

Para CIF, el transporte principal lo paga el vendedor, pero el riesgo en ese tramo es del
comprador. El seguro de la mercancia lo paga el vendedor, que ha de poner al comprador
como beneficiario. La entrega se produce cuando las mercancias son puestas a bordo del

buque.
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En el incoterm CPT, el transporte principal lo paga el vendedor, el riesgo en este
trayecto es del comprador. Si son varios transportistas, se da cuando se entrega el primer
transportista en el punto elegido por el vendedor, sobre el cual, el comprador no tiene ningun

control. Especificar con el contrato si desean que el riesgo se transmite en una etapa posterior.

Para CIP, el transporte principal del seguro lo paga el vendedor, pero el riesgo en este
trayecto es del comprador. Es importante que el comprador tenga claro que el seguro de la
mercancia va a cargo del vendedor, pero que él asume el riesgo desde que la mercancia sale
del pais de origen, cuando se entrega al transportista principal. EI vendedor debera poner al

comprador como beneficiario del seguro.

En DAP, la entrega se produce en cualquier lugar del pais de destino, pero siempre
sobre el vehiculo (DAP fabrica, DAP transportista, etc.) y sin el despacho de aduana de
importacion. Vista la responsabilidad y trayecto cubrir por parte del vendedor, no se
recomienda este incoterm en paises en vias de desarrollo, donde existe una posibilidad real de

sufrir cualquier contratiempo, ocasionando que los gastos sean muy dificiles de controlar.

En DPU, la entrega de la mercancia se produce en el pais de destino sin el despacho
de importacion, en el punto de destino convenido. Es la unica regla incoterm que obliga al
vendedor a realizar la descarga en destino. Estd disefiado para empresas que requieran

controlar la cadena logistica de origen a destino por las particularidades de su negocio o
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mercancia, o donde tienen que realizar la puesta en funcionamiento de la mercancia vendida

en las instalaciones del comprador.

En DDP, la entrega se produce en cualquier lugar del pais de destino, pero siempre
sobre vehiculo (DDP fabrica, DDP transportista, etc). Dentro del precio DDP se incluye los
aranceles y los impuestos interiores. Se aconseja usar DDP para mercancias de poco valor
donde el transporte empleado es tipo Courier. El objetivo es prestar un servicio rapido al
cliente que tiene una urgencia, como por ejemplo el envio de una pieza para una maquina que
el comprador tiene parada. Se trata de que la pieza llegue rapido para que la fabrica siga

funcionando. Aqui lo importante no es el costo sino la urgencia del envio.

] =
- Embalaje vy verificacidn N Vv v W A v v v \ \ \
- Carga transporte interior c WiC Vi ' Vv ' Vi ' Vi Vv V'
- Transporte interior origen C v ' Vv V' v V' Vv v Vv
- Tramites de exportacion C Vv v ' Vv V' v V' Vv v Vv
- THC en terminal origen C Vv Vv V' v Vv C \ V' '
- Flete maritimo c C \ WV Vv v \ c C Vv i
- Seguro de transporte (C) (] (C) v V) ) ) (C) (C) ) v
- THC en terminal destino c C c C v v s c c c C
- Tramites de importacion C C c C C C v C c C c
- Transporte interior destino  C c WiC ViC A Vv ) C C C c
- Descarga lugar de destino c c c C C Vv C C C C C
{ } Contrato de seguro de transporte opcional

INCOTERMS 2020 - DISTRIBUCION DE COSTOS Y RIESGOS "“*"‘“'

Mayor informacion en www diariodelexportador.com

Figura 3. Incoterms 2020 — Distribucion de costos y riesgos
Fuente: Diario del Exportador (2021). Incoterms 2020
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1.2 Formulacién del problema

¢Como fomentar el uso de las herramientas de inteligencia comercial para exportar
ceramica vidriada utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de Cajamarca al

mercado estadounidense en el afio 2022? (Ver Anexo N°2).

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo General

Fomentar el uso de herramientas de inteligencia comercial para exportar ceramica
vidriada utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de Cajamarca al mercado

estadounidense en el afo 2022.

1.3.2 Objetivos Especificos

a) Elaborar un diagnostico de la situacion actual de la Asociacion de Artesanos “Keramik
Makkas” respecto a la aplicacion de herramientas de inteligencia comercial y exportacion
de sus productos.

b) Realizar un diagndstico del mercado internacional con respecto a la ceramica vidriada
utilitaria, utilizando herramientas de inteligencia comercial.

c¢) Identificar un nicho de mercado para la ceramica vidriada utilitaria de la Asociacion de
Artesanos “Keramik Makkas™ utilizando herramientas de inteligencia comercial.

d) Identificar los factores que permitan la exportacion de la ceramica vidriada utilitaria de la

Asociacion “Keramik Makkas” al nicho de mercado seleccionado en el afio 2022.
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1.4 Hipdotesis

1.4.1 Hipotesis General

Fomentar las herramientas de inteligencia comercial permite analizar el mercado de la
cerdmica vidriada utilitaria y asegurar asi la exportacion de las piezas producidas por la
Asociacion de Artesanos “Keramik Makkas” de la ciudad de Cajamarca al mercado

estadounidense en el afio 2022.

1.4.2 Hipotesis Especificas

a) La Asociacion de Artesanos “Keramik Makkas™ no tiene conocimiento sobre inteligencia
comercial.

b) La ceramica vidriada utilitaria goza de buena aceptacion en los mercados internacionales.

c) El nicho de mercado mas conveniente para la ceramica vidriada utilitaria de la Asociacion
“Keramik Makkas” es el estado de California en Estados Unidos.

d) El mercado meta para el producto mencionado no presenta restricciones, pero si condiciones

que deben respetarse.

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 50



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
upN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIORD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

DEL NORTE

CAPITULO Il. METODOLOGIA
2.1 Tipo de Investigacion
2.1.1 Enfoque

Para desarrollar la presente investigacion se utiliz6 un enfoque mixto, para asi
enriquecer la investigacion comprendiendo la realidad que se estudia de una manera méas

integral.

Barrantes (2016) define al enfoque mixto como “un proceso que recolecta, analiza y
vierte datos cuantitativos y cualitativos, en un mismo estudio”. Esta tendencia es notable en
aquellos estudios en los que se tiende a dar tanto una explicacién de los hechos como una
comprension de estos. Ambos enfoques pueden vigorizarse el uno al otro para brindar la
percepcion que ninguno de los dos por separado podria conseguir; asi, por ejemplo, el enfoque
cualitativo puede aportar al cuantitativo en el momento del disefio con el uso de entrevistas a

profundidad.

Por un lado, el enfoque cuantitativo pone una concepcion global, objetiva y orientada a
los resultados; se desarrolla en la tarea de comprobar teorias por medio de estudios muestrales
representativos utilizando técnicas estadisticas en el analisis de datos. Mientras que, el enfoque
cualitativo tiene una concepcion orientada al proceso, pone énfasis en la profundidad y su

analisis es minucioso en detalles.
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Investigacion descriptiva, porque se requiere describir un fendémeno, especificar
propiedades, caracteristicas de las cosas importantes; y exploratoria, debido a que se va a

examinar un problema de investigacion poco estudiado.
2.1.3 Disefo

No experimental, porque se analizard la realidad y se observara la situacion sin

manipularla.

2.2 Poblacion y muestra
2.2.1 Poblacién
Poblacion 1:; Artesanos ceramistas

Todos los artesanos ceramistas que se dedican a la elaboracién de ceramica vidriada

utilitaria y que estan ubicados en el departamento, provincia y distrito de Cajamarca.
Poblacion 2: Instituciones de Apoyo

Todas las instituciones que hayan contribuido con la produccién y comercializacion de

ceramica en el departamento, provincia y distrito de Cajamarca.

Por el momento, s6lo la “Direccion Regional de Comercio Exterior y Turismo de
Cajamarca - DIRCETUR?” apoya este fin por medio de su Direccion de Artesania y su Direccion

de Comercio Exterior.

Poblacion 3: Informacion disponible en linea
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Toda la informacién disponible en internet respecto a la ceramica vidriada utilitaria y su

exportacion.

2.2.2 Muestra
Muestra 1: Artesanos ceramistas

Mediante un muestreo no probabilistico por conveniencia se seleccioné a la Asociacion
de Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas”, perteneciente a la provincia y distrito de
Cajamarca, conformada por un total de 37 personas dedicadas a la elaboracion de ceramica

vidriada utilitaria, incluyendo su dirigente.

Tabla 1
Socios de la Asociacion de Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas”
Nombres y Apellidos Condicion del Asociado

Marino Lulayco Dilas Presidente
Ariana Selene Lulayco Socia
Gonzales
Nicolés S. Lulayco Gonzales Socio
Jorge A. Julcamoro Huaccha Vicepresidente
Valeri  Nataniel Julcamoro Socia
Purisaca
Tedfilo Huaccha Ramirez Secretario
Antonio Huaccha Ramirez Socio
Marisol Solén Minchan Socia
Clemente Solén Minchan Socio
Esteban Solon Huaccha Socio
Maria Felicitas Ramirez de Socia
Huaccha
Teodosio José Huaccha Reyes Socio
Agustina Huaccha Reyes Socia
Edgar Ivan Huaccha Castope Socio
Luz Magali Huaccha Castope Socia
Luz Liliana Huaccha Mantilla Socia
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Nazly  Yamilet  Huaccha Socia
Mendoza
Adriana Castillo Huaccha Socia
Gimena Castillo Huaccha Socia
Alex Arturo Castrejon Huaccha Socio
Frank Alexander Castrejon Socio
Guevara
Jazmin Antonella Castrején Socia
Guevara
Rosa Elvira Aquino Flores Socia
Ricardo  Edilberto  Manya Socio
Aquino
Mercedes Aquino Alcantara Socia
Julio Ramirez Aquino Socio
Lidia Ramirez Aquino Socia
Samuel Aquino Alcéntara Socio
Fedra Iberico Mosqgueira Socia
Maria Ishpilco Chilén Socia
Marcelino Mejia Delgado Socio
Teofilo Crisostomo H. Socio
Dalila Gonzales Ortiz Tesorera
Modesto Manya Cachi Socio
Roxana Guevara Noriega Socia
Maria Magdalena Minchan Socia
Casas
Sarela Mendoza Vasquez Socia

Fuente: Estatutos de la Asociacion “Keramik Makkas”
Elaboracion: Propia

Muestra 2: Instituciones de Apoyo

Ya que s6lo se cuenta con una institucion, ésta conformara la muestra directamente.
Puesto que hay dos direcciones involucradas, la muestra esta conformada por un especialista de
cada una.

Muestra 3: Informacion disponible en linea

Se consider6 como muestra toda la informacion de herramientas de inteligencia

comercial respecto a la cerdmica vidriada utilitaria y su exportacion.
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2.3 Técnicas e instrumentos de recoleccion y analisis de datos (Ver Anexo N°3)
Fuentes primarias:

Tabla 2
Técnicas e Instrumentos a aplicar a la muestra

Muestra Técnica Instrumento

Muestra 1: 37 artesanos  Encuesta (Ver Anexo N°4)  Cuestionario estructurado
ceramistas de la Asociacion
de Artesanos Ceramistas

“ eramik Makkas” Entrevista a profundidad ~ Guia de entrevista
cramix Viakkas (Ver Anexo N°5) estructurada

Muestra 2: Especialistas de la Entrevista a profundidad Guia de entrevista

Direccion de Artesaniay de la (Ver Anexo N°6) estructurada

Direccion de  Comercio
Exterior de DIRCETUR

Elaboracién: Propia

Fuentes secundarias:

Muestra 3: Informacion de herramientas de inteligencia comercial respecto a la ceramica

vidriada utilitaria y su exportacion

Técnica de revision documentaria y estadistica: El instrumento es el andlisis y sintesis de la
informacion publicada en linea en sitios web de confianza nacionales e internacionales —

herramientas de inteligencia comercial.

Cabe recalcar que para realizar el cuestionario se aplicé la Escala de Likert, el mismo
que, segun Barrantes (2016) consiste en un conjunto de items presentados en forma de

afirmaciones, donde el sujeto debe escoger uno de los cinco puntos de la escala y a cada uno de
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estos se les asigna un valor numérico; para puntuar, si se estd muy de acuerdo con la afirmacién
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puede darsele un valor de 5 a ese distractor y 4, 3, 2y 1 a los siguientes.

Tabla 3
Nivel de medicion en la escala de Likert
Nivel Puntuacion
Definitivamente si 5

Probablemente si
Indeciso

Probablemente no

R N oW

Definitivamente no

Elaboracién: Propia
Asimismo, fue de suma importancia para los autores asegurarse que los instrumentos
cumplan con los requisitos de validez y confiabilidad, refiriéndose a la primera como “la
capacidad del instrumento de producir medidas adecuadas y precisas” (Barrantes, 2016), es
decir, el grado en que dicho instrumento mide en realidad la variable que se pretende medir; y
la confiabilidad como “la capacidad del instrumento para producir medidas constantes dado un
mismo fenomeno” (Barrantes, 2016), es decir, el grado en que la aplicacion repetida del mismo

arroja resultados iguales.

Asi que, para comprobar la validez de los instrumentos a aplicar a las fuentes primarias
y que los criterios incluidos en ellos sean de calidad, se elaboré un Expediente de Validacion
(Anexo N°7) que constd de una carta de presentacion, matriz de consistencia, matriz de

operacionalizacion de variables, el prospecto de cada uno de los instrumentos a aplicar y la
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ficha para validacion (tabla de valoracién por evidencias y observaciones/recomendaciones).

Se contd con la ayuda de tres expertos que lo analizaron y completaron (Anexos N° 8, 9y 10).

Por otro lado, para probar la confiabilidad del cuestionario, se halld el coeficiente
conocido como “Alfa de Cronbach”, segiin Oviedo y Campo-Arias (2015) este fue descrito en
1951 por Lee J. Cronbach y es un indice para medir la confiabilidad del tipo consistencia interna
de una escala, en otras palabras, es el promedio de las correlaciones entre los items que hacen

parte de un instrumento.

La formula para hallar este coeficiente es:

a : Alfa de Cronbach
k Z VL k : Numero de items
k—1 Vt V;: Varianza de cada item

V,: Varianza del total

El valor minimo aceptable para el coeficiente Alfa de Cronbach es 0.70, por debajo de
este valor la consistencia interna de la escala utilizada es baja. Por su parte, el valor maximo

esperado es 0.90, por encima de este valor se considera que hay redundancia.

Segun Corral (2009) “esta prueba piloto ha de garantizar las mismas condiciones de
relacion que el trabajo de campo real; se recomienda un pequefio grupo de sujetos que no
pertenezcan a la muestra seleccionada pero si a la poblaciéon o un grupo con caracteristicas
similares a la de la muestra del estudio, de esta manera primara la confiabilidad del

cuestionario”.
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Asi que, se les pidié a 20 artesanos ceramistas del mercado de artesanias de “Santa
Apolonia” que respondan las preguntas de la encuesta, pidiéndoles sugerencias sobre cualquier
problema de comprensién de las mismas que pudiese suscitar. Posteriormente, se procesaron
los resultados obtenidos y con ayuda de Excel se calculd el mencionado indice (ver Anexo

N°11), obteniendo un valor de 0.835, demostrando que el instrumento es confiable.

2.4 Aspectos Eticos:

Para que la investigacion se sustente en los principios de la ética, debido a que los sujetos
de estudio son personas, los autores tuvieron en cuenta el consentimiento previo del
dirigente/representante de la asociacion artesanal, quien brindd su autorizacion en estado
consciente y voluntario, habiéndole explicado los fines de la investigacion y tomandose en

cuenta todos los aspectos pertinentes (ver Anexo N°12).

2.5 Procedimiento

2.5.1 Procedimiento de Recoleccién de datos

Fuentes primarias:

a) Aplicacion de los instrumentos: una vez comprobada la validez y confiabilidad de los
instrumentos, los autores los aplicaron a las muestras indicadas previamente (ver Anexo
N°13).

b) Preparar los registros obtenidos para que se analicen: Se ordenaron los resultados para su

posterior tratamiento y analisis.
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Fuentes secundarias:

a) Busqueda de informacion en linea (determinando la confiabilidad de la fuente).

2.5.2 Proceso de Tratamiento y Analisis de Datos

Fuentes primarias:

Tabla 4
Proceso de Tratamiento y Analisis de Datos
Cuestionario Entrevistas a profundidad
1. Elaboracién de base de datos (Excel) y 1. Registro de respuestas (ver Anexo
registro de respuestas (ver Anexo N°14) N°15)
2. Elaboracion de cuadros y graficos 2. Anélisis del contenido
estadisticos (Excel) 3. Sintesis del contenido
3. Interpretacion del contenido.

Elaboracion: Propia

Fuentes secundarias:

a) Procesamiento: se filtro la informacion segln su relevancia y utilidad para la presente
investigacion.

b) Analisis: se resumio, combing e integraron los datos obtenidos.

c) Interpretacion: basqueda de conclusiones y explicaciones.
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CAPITULO lll. RESULTADOS
3.1. Objetivo Especifico 1

Los instrumentos de recoleccion de datos utilizados por los autores y la revision
bibliografica y documentaria de archivos de fuentes confiables, tales como el Ministerio de
Comercio Exterior y Turismo — MINCETUR, la Direccién de Comercio Exterior y Turismo de
Cajamarca — DIRCETUR, el Banco Central de Reserva del Per0 — BCR y el Diario “El
Peruano”, buscaron responder al primer objetivo especifico, el cual propone elaborar un
diagnostico de la situacion actual de la Asociacion de Artesanos “Keramik Makkas” respecto a

la aplicacion de herramientas de inteligencia comercial y exportacidn de sus productos.

3.1.1. Situacion actual de la organizacion de manera general
3.1.1.1. Definicion del Negocio

El negocio corresponde al sector artesanal, especificamente de la linea de ceramica
vidriada. Como concepcidn general, la artesania viene a ser la produccion de bienes en las que
predomina el trabajo manual, resultado del conocimiento o habilidad en algln arte u oficio que
pueda realizarse en el domicilio del artesano o fuera de él. Este tipo de trabajos artesanales ha
sido desarrollado por los pobladores de Cajamarca desde épocas prehispanicas, utilizando al
méaximo los recursos naturales brindados por la naturaleza en cada una de las zonas, es por eso
que, cada una de ellos tiene por historia y tradicidn su propia identidad cultural que las distingue

una de otras (DIRCETUR Cajamarca, 2018).
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Especificamente, la ceramica vidriada se obtiene cuando la base de la ceramica se
vitrifica, es decir, se cubre de un esmalte producido a partir de un barniz. Se emplea el término

vidriado para designar de modo general la pelicula vitrea que recubre a los productos ceramicos.

El objeto artesanal basicamente satisface la necesidad de los consumidores de poder
proyectar a través de sus pertenencias la forma en que entiende la vida misma y asi recrearse, y
si tiene un uso diario este un valor agregado, pues el cliente se muestra cada vez mas exigente
y expectante por la novedad. Ademas, al comprar ceramica vidriada cajamarquina hecha de
manera artesanal, el cliente adquiere un producto que es una expresion artistica, Unica, original
y personalizada, de calidad, que ayuda a mantener vivas las tradiciones y la cultura de
Cajamarca, y de paso se ha cuidado al medio ambiente en su produccidn; todas estas cualidades
son ampliamente valoradas actualmente que vivimos en una época en que existen diversas
marcas de adornos, vajilla y elementos de uso doméstico elaborados en ceramica y producidos
en serie por grandes empresas, los cuales como articulos industrializados que son, carecen de

originalidad artistica.
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Figura 4. Dirigente de la Asociacion “Keramik Makkas™ con sus creaciones
Fuente: Asociacion de Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas”

3.1.1.2. Analisis PEST de la Asociacion “Keramik Makkas”

Entorno Politico:

El Per( se ve inmerso en un nuevo periodo de inestabilidad politica al atravesar una
nueva crisis de poder con el presidente Castillo al mando, causando una gran desconexion entre
los representantes politicos del paisy la sociedad en si. Por otro lado, la permanente corrupcion

genera mas incertidumbre social.

Entorno Econémico:
Segun el Diario El Peruano (2022) “la economia peruana continuaria creciendo en el

2022, pese a los riesgos externos y se expandiria 2.5% al cierre del afio”, indico ademas que

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 62



Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

PRIVADA
DEL NORTE

Credicorp Capital Research refirio que con el conflicto Rusia-Ucrania los precios de los
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commodities permanecen elevados y los riesgos aun son altos ante la posibilidad de un
escalamiento adicional del conflicto, aunque un nuevo retiro de AFP respaldara nuevamente el
consumo. Asimismo, los riesgos se mantienen al alza dada la continuidad de presiones sobre la

inflacidn, aunque las cuentas fiscales siguen sorprendiendo positivamente.

Por otro lado, la actividad econémica de la region Cajamarca depende mayormente de
los sectores minero y agropecuario. En el primer caso, las ventajas comparativas de Cajamarca
residen en la explotacion de oro y, en menor medida, cobre. Especificamente, la region
Cajamarca cuenta con las mayores reservas probadas y probables a nivel nacional de oro, que
equivalen al 43 por ciento de las reservas de este metal en el pais y 32 veces la produccién

registrada en la region en 2018 (Banco Central de Reserva del Pert, 2019).

Entorno Social:

Cajamarca es un departamento con clara vocacion productiva favorable para actividades
de naturaleza turistica. Antes de la pandemia, durante el 2019, segun la Encuesta Trimestral de
Turismo Interno (MINCETUR, 2020), se realizaron més de 1,6 millones de viajes por turismo
interno con destino a la region Cajamarca, lo que representa el 4% del total de viajes a nivel
nacional y el 16.3% del total de turistas que recorrieron la macroregion norte. La procedencia
de los visitantes nacionales fue en su mayoria de Lima (30.5%), Lambayeque (25.3%), La
Libertad (18.6%) y otros (25.6%). En tanto los turistas foraneos procedieron principalmente de

Estados Unidos (18%), Francia (12.7%) y Brasil (12.3%).
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Ahora bien, el turismo y la artesania tienen una estrecha relacién, puesto que la gran
mayoria de turistas en su estadia visitan establecimientos relacionados con la artesania (talleres
de produccion artesanal, tiendas o puestos de venta de productos de sourvenirs en la misma
ciudad y alrededores.) Habiendo dicho esto, es l6gico que los artesanos cajamarquinos venden
la mayor cantidad de sus productos a los turistas nacionales y extranjeros que visitan la region,
y en menor cantidad a los mismos cajamarquinos que visitan estos centros de artesania y se

animan a comprar algun articulo artesanal.

En su mayoria los compradores de este tipo de productos lo hacen en base al precio,
calidad, tamafio, material y disefios. Los turistas extranjeros valoran mucho el material y disefio,
mientras que los turistas nacionales se dejan Ilevar mas por un precio bajo, acudiendo al regateo.
No tienen preferencias por los productos de determinado taller o tienda de artesanias, ni por

ciertas marcas ya que los artesanos cajamarquinos no manejan marcas propias.

Entorno Tecnolégico:

Cajamarca no cuenta con mucha tecnologia para la produccion en serie de productos
artesanales, pero no es un problema muy grave ya que una de las caracteristicas mas reconocidas
en estos productos es debido a que estd hecha por manos de personas cajamarquinas, esto les
da un valor de calidad y de responsabilidad social al apoyar a los caserios o centros poblados

de la ciudad de Cajamarca.
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3.1.1.3. Analisis de las 5 fuerzas de Porter de la Asociacion “Keramik Makkas”

Rivalidad entre empresas competidoras:

Estéa en funcidn de la capacidad de inversidn que las empresas competidoras tengan para
la produccion de lotes grandes frente a pedidos de alto volumen. Por un lado, las grandes
empresas nacionales e internacionales producen en serie ceramicas decorativas y utilitarias, sin
embargo, como ya se menciond anteriormente, este tipo de productos no poseen los mismos
atributos que actualmente estan siendo valorados en los productos artesanales. A nivel local si
hay mas “talleres” de productos artesanales, estos son en su mayoria clasificados como
“Empresas Individuales de Responsabilidad Limitada”, ellos mismos fabrican ceramicas de
distintos tipos con ayuda de familiares y las venden, pero no en cantidades grandes, tampoco se
manejan bajo una marca propia; ademas, los disefios con buena acogida entre los clientes son

repetidos en dichos talleres.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores:

Es posible que vayan surgiendo nuevas empresas de este rubro debido a que el mercado
de artesanias en general se podria considerar “atractivo” porque no hay fuertes barreras de
ingreso, por ejemplo, no existe una lealtad firme de los clientes frente a los productos de cierta
marca o de cierto taller o puestos de venta; no se requiere un gran capital para ingresar a este
negocio; y finalmente las politicas reguladoras gubernamentales no afectan el incursionar en

este rubro.
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Amenaza de los productos sustitutos:

UPN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

Estos representan una fuerte amenaza debido a que la cerdmica decorativa y utilitaria
artesanal podria ser reemplazada por productos artesanales de otras regiones del Perd, por
cualquier otro producto artesanal no necesariamente ceramico (de plastico termoestable o resina
de melanina, de vidrio o de porcelana), y también por productos industrializados que cumplan
la misma funcion. La situacion se complica si estos sustitutos entran al mercado a precios mas

bajos, contando con buena calidad y atractivos disefos.

Poder de Negociacion de los proveedores:

Los proveedores no constituyen una gran amenaza para este negocio, puesto que a nivel
local se cuenta con muchos suministradores de materia prima, quienes manejan precios
relativamente bajos y en general estandar en el mercado. Cabe mencionar que los propios
artesanos pueden buscar la materia prima en las canteras de arcilla de la localidad y preparar la

pasta base para la elaboracion de las ceramicas.

Poder de negociacién de los compradores:

El poder de negociacion de los compradores es fuerte, ya que demandan calidad y
definen el volumen de su pedido. En caso de solicitar un pedido “grande”, su poder de
negociacion es también fuerte porque se suele recurrir al “regateo” y busqueda de multiples

opciones para elegir la mas barata.

3.1.1.4. Analisis FODA de la Asociacion
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Tabla 5
Analisis FODA de “Keramik Makkas”
Factores Internos Factores Externos
Fortalezas Oportunidades

- Facil acceso a redes sociales para dar a
conocer los productos e incluso concretar

- Diversidad de productos y ventas
dlsenps. - Existencia de ferias locales, regionales y
- Interes de los artesanos por nacionales para promocionar productos
mejorar su produccion. artesanales.
” - . _
S - Habilidad manual 'y creativa . ge ha desarrollado una marca regional
= _ 0, . .
= producto hecho 100% a para identificar a los productos
o mano. y .
o . artesanales de la region Cajamarca.
g - Larga experiencia y . . .
8 s - Existencia de mercados potenciales para
S tradicion artesanal. duct ; : Nort o
T - Amplia capacidad de venta pEro uctos artesanales (Norteamérica y
directa. urp_pa). " .
L . . - Politicas especificas del sector artesanias
- Alta valoracion y prestigio Ia actividad art |
romueven ivi rtesanal.
del producto. que promueven la actividad artesana
- Tendencias actuales de preferencia por
productos artesanales y ecoldgicos.
Debilidades Amenazas
- Pandemia por el virus del covid-19
- Bajos recursos financieros -  Revendedores
- Insuficiente  maquinaria -  Altacompetencia de productos sustitutos
para el proceso de materias provenientes del sector industrial (ej. la
primas para produccion en econdmica loza china).
masa — limitada capacidad - Competencia con otros productores
g productiva. artesanos a nivel nacional.
2 - Acceso limitado a internet . peficiente equipamiento e
= .
2 d? a!gunos SOcIos. infraestructura de las instituciones
Z - Limitado conocimiento. en formadoras publicas (laboratorios
8 gestion empresarial. ,p_ o y
= - Inexistencia de presentacién talleres de_ practica) y escasez de técnicos
a del producto en un y profesionales e_s.peu_allzados en la
packaging adecuado. ensefianza para la diversidad de lineas.
- Acceso  restringido a - Poco apoyo del Estado mediante fondos
financiacion. de apoyo.
- Excesiva dependencia del - Sector de escaso atractivo profesional
turismo en Cajamarca. para los jovenes.

Fuente: DIRCETUR Cajamarca y entrevistas elaboradas por los autores
Elaboracién: Propia
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3.1.1.5. Caracteristicas del producto

Especificaciones técnicas de la ceramica vidriada utilitaria elaborada por la Asociacion:
La asociacion elabora multiples piezas de vajilla, tales como: teteras, tazas, platos, azucareros,
cafeteras, mantequilleras, queseras, ensaladeras, jarras, vasos, ajiceros, chops, bowls; cuyos

precios individuales oscilan entre S/.10 y S/.350.

S S

Figura 5. Principales productos elaborados por la Asociacion “Keramik Makkas”
Fuente: Asociacion de Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas”
Elaboracidn: Propia
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Sin embargo, para efectos de la presente investigacion se trabajo en base al producto

denominado “juego de vajilla para el hogar”.

Tabla 6
Ficha Técnica del Producto

Ficha Técnica del Producto “Juego de Vajilla para el Hogar”

Contiene: 16 piezas 6 tazas: 8.5cm x 6¢cm (250 ml.)
6 platos de té: 13cm x 1.5cm
1 tetera con tapa: 18 cm x 14cm (1 L.)
1 cafetera: 12cm x 7cm
1 azucarero con tapa: 12 cm x 9 cm
1 mantequillera con tapa: 15 cm x 9cm x 8cm

Colores: Colores intensos en combinaciones variadas con patrones andinos de la
localidad de procedencia

Material: Cerdmica vidriada

Elaboracion: Artesanal , “handmade”

Procedencia: Cajamarca, Peru

Textura: Delicada y lisa

Caracteristicas: Calidad Composicion de arcilla, caolin, dolomita, agua y silice

(cuarzo de gran dureza) que a una temperatura de
1300°C se consigue que sea lo suficientemente
duradero y con un 0% de absorcion de agua.

Libre de plomo y cadmio.
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Funcionalidad Productos disefiados para contener alimentos y bebidas

Resistenciaal Producto reforzado para maximizar la resistencia,
impacto reducir el agrietamiento y astillado

Resistenciaa La dureza del esmalte ayuda a prevenir cualquier corte
cortes 'y y rasgufio en la superficie; la base de la vajilla se pule
rasgufios para reducir el riesgo de abrasion y rayado durante el

apilamiento
Resistenciaa Los productos se probaron en condiciones de extremas
choque temperaturas, pudiendo soportar un cambio repentino

térmico de temperatura
Microondas  Producto garantizado para el uso en microondas

Fuente: Informacion brindada por el dirigente de la asociacion “Keramik Makkas”
Elaboracién: Propia

Proceso productivo:

Se inicia con la recoleccion de la materia prima desde las canteras que se encuentran en
diferentes lugares del distrito de Cajamarca, luego en el taller se realiza el proceso de
preparacion en seco mediante la molienda con chancadora eléctrica y en liquido mediante el

tamizado para dejarlo sedimentar hasta obtener una masa.

Luego, se realiza la homogenizacion mediante el amasado manual y cuando la arcilla
esta lista se elaboran los productos ceramicos ya sea en torno o en moldes, para posteriormente
dar los acabados como es el pulido, retorneado, engobado, brufiido, pintado, dejar secar, cargar
el horno para la primera quema (bizcochado) entre 950°C y 1040°C en un promedio de 7 horas
aproximadamente, se deja enfriar de un dia para otro y se descarga el horno, en algunos talleres
solo se hace el control de calidad después de la primera quema y, en otros casos se selecciona
para realizar el esmaltado para luego cargar el horno y realizar la segunda quema (vidriado)
hasta 1120°C en un promedio de 7:30 horas aproximadamente, se deja enfriar hasta el siguiente

dia, quedando listo para el descargado del horno y realizar el control de calidad.
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Figura 6. Flujograma del proceso productivo de ceramica de “Keramik Makkas”
Fuente: Estatutos de la Asociacion “Keramik Makkas™
Elaboracién: Propia
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Materia prima:

- Laarcilla extraida de las canteras de diferentes zonas de Cajamarca.
- Caolin de bajas y altas temperaturas
- Silice

- Dolomita

- Agua

Insumos:

- Pigmentos cerdamicos
- Esmalte ceramico

- GLP

- Cajas de carton

- Periddico
Maquinaria:
- Chancadora
- Mezcladora
- Torno
- Amasadora
Herramienta y Equipo:

- Horno de bizcochado
- Horno de vidriado

- Plancha refractaria

- Soportes

- Tornetas

- Prensa manual

- Espétulas

- Pinceles

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 73



Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

PRIVADA
DEL NORTE

3.1.1.6. Produccién

UPN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

Mano de obra disponible en la Asociacién:

“Keramik Makkas” cuenta con 37 asociados, todos dedicados a la produccién de

articulos de ceramica.

Oferta y demanda actual de los productos de la asociacion “Keramik Makkas™:

La demanda de cerdmicas cajamarquinas se incrementa permanentemente en su
mercado actual, conformado por el mercado local y el mercado de turistas nacionales e
internacionales que visitan la ciudad de Cajamarca. Normalmente la demanda es sostenida
durante el afio, pero puede llegar a incrementarse cuando hay méas oportunidad de que los
turistas vengan a la ciudad, esto sucede por ejemplo en julio para fiestas patrias y en febrero —
marzo para las fiestas del carnaval cajamarquino. Los consumidores locales y nacionales
demandan esta clase de productos para decoracion de sus oficinas, utilidad en sus hogares,
regalos, entre otros. Mientras que los consumidores extranjeros los aprecian mucho por la
conjugacién de diversos factores como la creatividad, diversificacion, innovaciéon y

funcionalidad y autenticidad, que se incorpora en ellos como valor agregado en general.

Por otro lado, referente a la oferta, los socios elaboran de manera personal piezas de
vajilla ademas de otros articulos de ceramica, los cuales venden en sus propios talleres o puntos
de venta y algunos también por redes sociales (Facebook). Cuando coordinan una participacion
en ferias locales o nacionales (apoyados por DIRCETUR Cajamarca) retnen sus producciones
individuales para poder abastecer la posible demanda.

Capacidad tentativa de produccion mensual de la asociacion:
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Figura 7. Capacidad de produccion mensual de ceramica vidriada por socio

Fuente: Encuesta dirigida a los socios de “Keramik Makkas”
Elaboracién: Propia

La mayoria de asociados indicaron que podrian elaborar hasta de 4 a 6 juegos de vajilla
en un mes de manera regular, mientras que un 27% afirmaron poder elaborar de 7 a 9 juegos.
A partir de esta informacion los autores decidieron considerar que, dedicAndose exclusivamente
a la produccidn de juegos de vajilla y dejando de lado las actividades complementarias que
realizan los socios para conseguir mas ingresos, cada uno de los socios de “Keramik Makkas”
tiene la capacidad de elaborar 6 juegos de vajilla al mes, logrando la produccion mensual de

222 juegos orientados a la exportacion.

3.1.2. Situacion actual de la asociacion respecto a la aplicacion de herramientas de

Inteligencia Comercial
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Resultados a partir de encuestas:

100%
80% 73%
60%
40%
20%
8% 11% 8%

0%

0%
Definitivamente Probablemente Indeciso Probablemente Definitivamente
si si no no

Figura 8. Conocimiento de los socios respecto al término “Inteligencia Comercial”
Fuente: Elaboracién Propia

La gran mayoria (81%) de los socios de “Keramik Makkas” declaran no conocer el
término “Inteligencia Comercial”, mientras que Gnicamente un 8% afirma que probablemente
lo conozca, es decir no tienen certeza; los autores concluyeron entonces que la asociacion

desconoce lo referente a la Inteligencia Comercial.
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Conocimientos Estrategias de Ventas Promocion de Otros
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correctamente cliente
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Figura 9. Ideas de los socios respecto al término “Inteligencia Comercial”
Fuente: Elaboracion Propia

Al preguntarle libremente a los socios: ;qué entiende por “inteligencia comercial” ?, se
obtuvieron multiples respuestas, las mismas que fueron agrupadas por los autores para poder
analizarlas. Se hall6 que la mayoria de ellos asocian el término con los conocimientos
necesarios para dirigir un negocio de manera exitosa y con estrategias de atencion al cliente, un
porcentaje de 16% de los socios relacionaron la Inteligencia Comercial con las ventas y una
minoria del 8% afirmé que el término podria referirse a la promocién de los productos; los

autores concluyeron que los socios asocian este término de manera erronea e incompleta.
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Figura 10. Aplicacion de la “Inteligencia Comercial” en la Asociacion
Fuente: Elaboracion Propia

Se instruy0 a los socios respecto a una correcta definicion de la Inteligencia Comercial
y a partir de ésta se les cuestioné respecto a si se habia aplicado dentro de la Asociacion. Los
autores llegaron a la conclusion de que la asociacion no ha aplicado la Inteligencia Comercial
al hallar que el alto porcentaje de 84% del total consideré que no han hecho uso de ésta con

anterioridad.
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Figura 11. Conocimiento de los socios respecto a “Herramientas de Inteligencia Comercial”
Fuente: Elaboracion Propia

El 81% de los socios de “Keramik Makkas” no conoce ni han escuchado sobre
herramientas de Inteligencia Comercial, mientras que un 11% no esta seguro y Unicamente un
8% afirma que probablemente conozca alguna de ellas, mas no lo afirma certeramente. Los
investigadores concluyeron que los socios no tienen nocion sobre las herramientas de

Inteligencia Comercial.
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Figura 12. Socios que aplicarian la “Inteligencia Comercial” para fomentar la exportacion de

ceramica vidriada utilitaria de su asociacion
Fuente: Elaboracion Propia

Casi la totalidad de los socios consideran que si harian uso de la Inteligencia Comercial
para fomentar la exportacion de sus productos, por lo que los autores concluyen que la
asociacion esta dispuesta a aplicarla como un apoyo para tener la oportunidad de exportar sus

productos.

Resultados a partir de entrevistas:

Los asociados comparten su tiempo entre la produccion de sus articulos y actividades
complementarias para generar mas ingresos ya que a raiz de la pandemia sus ventas decayeron,
consideran que no tienen tiempo ni conocimiento adicional para desarrollar la Inteligencia
Comercial mediante herramientas confiables e incluso algunos ni siquiera manejan
ampliamente el internet. Por otro lado, los funcionarios de DIRCETUR Cajamarca indicaron

que las capacidades actuales de los artesanos se enfocan en abastecer el mercado local y de
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turistas al no contar con mas herramientas para incrementar su produccion y cumplirle a un

mercado internacional.

3.1.3. Situacion actual de la asociacion respecto a exportacion

Resultados a partir de encuestas:

100%
80%

60%
49%

40%
27%
20% 16%
8%
0%
0%

Definitivamente Probablemente Indeciso Probablemente Definitivamente
si si no no

Figura 13. Conocimiento de los socios respecto a los mercados internacionales mas atractivos

para exportar ceramica vidriada utilitaria
Fuente: Elaboracién Propia

Menos del 10% de asociados afirman que hay posibilidad de que conozcan los mercados
mas atractivos para la exportacion de ceramica vidriada utilitaria, mientras que un 16% esté
indeciso y una mayoria de 76% no los conocen; los autores concluyen que la asociacion no

goza de conocimiento sobre los targets mas convenientes para exportar su producto estrella.
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Figura 14. Conocimiento de los socios respecto a los requisitos para exportar

ceramica vidriada utilitaria
Fuente: Elaboracion Propia

Los autores concluyeron que la asociacion no conoce los requisitos necesarios para
lograr exportar ceramica vidriada utilitaria debido a que el 79% de los socios indicaron que
probable y definitivamente no los conocen, mientras que uUnicamente un 5% afirmaron que

probablemente tengan una nocion al respecto.
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Figura 15. Socios que consideran como oportunidad de crecimiento

la exportacion de sus productos
Fuente: Elaboracién Propia

Los autores concluyen que los socios de “Keramik Makkas” consideran que exportar
seria una oportunidad de crecimiento para su asociacion al contar con un 97% de aprobacién

en esta pregunta de la encuesta.
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Figura 16. Socios que consideran estar capacitados en temas de exportacion
Fuente: Elaboracién Propia

Se obtuvo que casi el 20% de socios sienten que definitivamente no estan preparados en
temas de exportacion y cerca de la mitad de asociados afirman que probablemente no lo estén,

mientras que un 27% esta indeciso y s6lo un 8% indica que probablemente si estén capacitados.

A partir de estos resultados los autores de la investigacion concluyeron que la asociacion

no es muy conocedora en cuanto a exportacion se refiere.

Resultados a partir de entrevistas:

El dirigente de “Keramik Makkas” considera que las instituciones de apoyo si les
brindan capacitaciones referentes a la exportacion, pero que éstas son superficiales mas no
concretas para su rubro; también comento que han tenido una experiencia en que sus productos

llegaron al extranjero, sin embargo esto se realizé mediante un intermediario que compro sus
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productos en una feria internacional y los revendié en su pais; asimismo, él es consciente de
gue exportar con un precio justo seria una gran oportunidad para gque Su negocio crezca
notablemente pero a la vez refiere que actualmente la asociacién no tiene la capacidad para
exportar al no contar con mano de obra dedicada exclusivamente a la produccion ni
implementacion de mas tecnologia involucrada en sus procesos de produccidn, por ejemplo en

la produccidn de arcilla, su principal materia prima.

Por otro lado, los directores de Artesania y Comercio Exterior de DIRCETUR
Cajamarca refirieron que brindan talleres segun las capacidades y requerimientos de los
artesanos, y que estos productos si han llegado al extranjero pero de manera indirecta; ademas,
consideran que para que los artesanos sean mas competitivos y logren exportar hace falta que
logren una produccién mas rapida y sostenida en el tiempo, hallar un nicho de mercado
conveniente para asegurar el éxito de la operacion de exportacion, y obtener méas ayuda por

parte del Estado para impulsar este sector.

3.2. Objetivo Especifico 2

Mediante herramientas de inteligencia comercial como Trade Map y SUNAT, los
autores hallaron resultados orientados a cumplir el segundo objetivo orientado a realizar un

diagnostico del mercado internacional con respecto a la ceramica vidriada utilitaria.
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Destinos de las exportaciones peruanas de ceramica utilitaria en los Gltimos 5 afios:

Tabla 7
Reporte de exportaciones peruanas de vajilla de ceramica segun pais destino en el afio 2017

Pais de Destino Valor FOB ($) Peso Neto (Kilos)

Bolivia 271,756.90 162,242.38
Estados Unidos 109,520.40 20,607.55
Chile 27,342.18 9,202.27
Espafia 16.364.80 785.461
Ecuador 11,411.11 3,599.61
Dinamarca 1,545.20 719.15
El Salvador 990 18.538
Panamé 940 36.542
Paises Bajos 897.5 21.491
China 555.9 21.652
Brasil 544.5 57.196
Canada 488 10.879
Japén 235.47 30.212
Alemania 222.9 56.133
Francia 80 0.989
Los demas 90.4 4.469
Total 443,015.26 197,414.534

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00
vajillas y articulos de uso doméstico., higiene y tocador, de cerdmica
Fuente: SUNAT

Elaboracion: Propia

Tabla 8
Reporte de exportaciones peruanas de vajilla de ceramica segun pais destino en el afio 2018

Pais de Destino Valor FOB ($) Peso Neto (Kilos)

Bolivia 219,726.02 119,352.95
Estados Unidos 154,757.06 27,190.77
Costa Rica 47,065.30 684.729
Chile 26,401.28 12,376.92
Panama 21,297.00 2,803.99
Guatemala 9,067.31 1,164.93
Suiza 4,160.81 311.125
Ecuador 3,913.30 1,484.25
Australia 1,846.94 64.129
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Paises Bajos 1,098.00 19.469
Taiwan 730 62.921
Japon 549.7 73.971
China 293.1 57.866
Alemania 202 73.558
Corea 90 13.96
Los demas 65.48 14.795
Total 491,263.30 165,750.33

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00
vajillas y articulos de uso doméstico., higiene y tocador, de ceramica
Fuente: SUNAT

Elaboracion: Propia

Tabla 9
Reporte de exportaciones peruanas de vajilla de cerdmica segun pais destino en el afio 2019

Valor FOB ($)

Pais de Destino Peso Neto (Kilos)

Estados Unidos 314,442.24 38,886.17
Bolivia 243,304.37 127,482.10
Panamé 106,684.75 44,549.60
Colombia 35,997.97 24,290.00
Chile 30,625.40 14,016.62
México 29,921.68 4,306.26
Guatemala 14,307.20 1,408.15
Espafia 7,232.45 327.923
Cuba 7,164.28 1,207.27
Costa Rica 3,186.00 25.854
China 2,286.00 94.232
Ecuador 1,100.00 767
Puerto Rico 930 11.486
Venezuela 900 3.273
Alemania 312.7 68.88
Los demaés 754.25 62.553
Total 799,152.29 257,507.37

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00

vajillas y articulos de uso doméstico., higiene y tocador, de cerdmica

Fuente: SUNAT
Elaboracion: Propia
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Tabla 10
Reporte de exportaciones peruanas de vajilla de ceramica segun pais destino en el afio 2020

Valor FOB ($) Peso Neto (Kilos)

Pais de Destino

Estados Unidos 63,491.59 7,448.08
Bolivia 44,338.07 18,008.10
Chile 4,338.90 6,183.35
Guatemala 625.89 55.563
El Salvador 447 12.426
Canada 380 45.708
Ecuador 337.5 82.263
Alemania 236.5 42.104
Aruba 174.43 10.622
Cuba 14.99 3.321
Los demas 0.00 0.00
Total 114,384.87 31,891.539

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00
vajillas y articulos de uso doméstico., higiene y tocador, de ceramica
Fuente: SUNAT

Elaboracién: Propia

Tabla 11
Reporte de exportaciones peruanas de vajilla de cerdmica segln pais destino en el afio 2021

Pais de Destino

Valor FOB ($)

Peso Neto (Kilos)

Chile
Ecuador
Los demas
Total

1,199.10
8.00
0.00

1,207.10

2,194.06
2.497
0.000

2,196.56

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00

vajillas y articulos de uso doméstico., higiene y tocador, de cerdmica

Fuente: SUNAT
Elaboracion: Propia

Bolivia lidera la lista de importadores de ceramica peruana en los afios 2017 y 2018,
mientras que Estados Unidos lo hace en los afios 2019 y 2020. Se notd una baja notable en la
actividad exportadora de esta clase de productos durante el 2021, siendo Chile y Ecuador los

Unicos destinos en este afo.
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Importadores mundiales de ceramica utilitaria en los Gltimos 5 afios:

Tabla 12
Reporte de principales importadores mundiales de vajilla de ceramica del 2017 al 2021

Importadores Valor imp.  Valorimp.  Valorimp. Valorimp. Valorimp.
en 2017 en 2018 en 2019 en 2020 en 2021

Estados Unidos 980,343 1,107,651 1,129,565 975,192 948,332
Alemania 192,982 218,479 213,201 235,975 201,534
Francia 151,271 160,146 153,002 174,225 143,211
Reino Unido 167,163 180,962 188,981 168,980 124,767
Paises Bajos 86,675 107,089 96,022 128,598 128,443
Canada 131,549 144,319 136,720 120,939 115,226
Polonia 51,666 66,812 72,050 758,19 72,324
Rusia 81,672 107,038 72,647 71,535 73,038
Corea 76,633 79,242 71,225 68,010 61,948
Italia 72,675 84,755 84,421 64,684 51,603
Japon 81,414 81,695 74,688 63,342 58,079
Australia 55,853 61,810 57,610 55,529 55,629
Espafa 60,096 66,786 65,020 53,502 53,011
Bélgica 55,109 69,466 56,396 52,921 54,870
México 44,914 59,340 61,701 46,628 40,015
Suecia 29,939 33,320 36,768 38,565 34,555
Austria 26,790 34,224 34,524 37,163 29,518
Suiza 26,449 28,265 30,553 33,810 28,454
Dinamarca 25,815 30,700 34,535 33,389 30,311
Republica Checa 22,194 30,254 30,101 28,840 19,685
Los demas 785,524 783,003 783,029 608,342 292,109
Total 3,206,726 3,535,356 3,482,759 3,135,988 2,324,553

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00 vajillas y articulos de uso
domeéstico., higiene y tocador, de ceramica. Unidad: délar americano

Fuente: Trade Map

Elaboracidn: Propia

Estados Unidos es por mucho el lider mundial en la importacion de ceramica utilitaria,
siendo seguido de Alemania y Francia. Aungue su valor importado disminuye desde el 2018 en

adelante, le lleva gran ventaja a los demas paises importadores en los tltimos 5 afos.
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Exportadores mundiales de ceramica utilitaria en los Gltimos 5 afios:

Tabla 13
Reporte de principales exportadores mundiales de vajilla de ceramica del 2017 al 2021

Exportadores Valorexp.  Valorexp. Valorexp. Valorexp. Valorexp.
en 2017 en 2018 en 2019 en 2020 en 2021

China 434,137 492,723 477,929 505,401 1,476,053
Portugal 179,625 226,133 200,084 218,175 644,392
Alemania 99,990 106,004 98,660 112,445 317,109
Paises Bajos 73,487 95,036 65,792 109,058 269,886
Reino Unido 133,194 147,697 141,398 106,288 395,383
Tailandia 131,216 130,077 126,470 96,403 352,950
Polonia 68,967 83,038 84,586 91,236 258,860
Estados Unidos 73,892 73,707 71,689 69,811 215,207
Italia 65,085 65,224 63,921 61,939 191,084
Francia 64,659 71,384 65,125 59,712 196,221
Bélgica 64,802 81,498 55,320 51,074 187,892
Japo6n 31,079 32,234 33,219 44,726 110,179
Dinamarca 30,593 32,118 34,821 43,922 110,861
Rumania 46,128 51,124 45,452 36,633 133,209
Turquia 22,219 26,401 29,398 35,814 91,613
Espafia 32,578 35,242 36,779 33,891 105,912
México 28,152 24,560 22,861 28,969 76,390
Finlandia 21,549 20,105 20,374 24,950 65,429
Malasia 15,249 15,862 17,606 23,980 57,448
Republica Checa 18,576 17,531 17,999 17,981 53,511
Los demas 227,674 260,086 224,051 178,443 368,035
Total 1,862,851 2,087,784 1,933,534 1,950,851 1,543,127

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00 vajillas y articulos de uso
domeéstico., higiene y tocador, de cerdmica. Unidad: ddlar americano

Fuente: Trade Map

Elaboracidn: Propia

China es el mayor exportador de articulos de ceramica utilitaria alrededor del mundo,

seguido de Portugal y Alemania.

Ultimas tendencias respecto a la ceramica utilitaria alrededor del mundo:

Como afirman Tolentino y Vera (2017), actualmente hay una preferencia,

especificamente en Estados Unidos y Europa, por la adquisicién de productos artesanales
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utilitarios frente a articulos de produccion industrial, para decoracion y regalos. Los articulos
que permiten establecer un lazo emocional con el consumidor, tales como articulos de
coleccion, regalos exclusivos con licencia de propiedad, o articulos que incentiven los sentidos,
como la vista, el olfato y el tacto tienen una elevada demanda entre los consumidores que
buscan hacer de sus hogares unos espacios acogedores y reconfortantes. Un aspecto que llama
la atencidon de los consumidores de productos artesanales es la historia que hay detras de cada
pieza artesanal. Hay un importante grupo de consumidores que buscan la individualidad, lo
auténtico, lo artesano y autdctono, como contrapunto a la produccién en masa. Atributos de

marca como “tradicional”, “con denominacion de origen”, “étnico” o “hecho a mano” resultan

muy atractivos para estos consumidores.

Asimismo, las artesanias son articulos cuya motivacién de compra se ve marcada por
las tendencias de la moda, situacion cultural y capacidad adquisitiva del consumidor, entre
otros. La diferenciacion, se constituye en el factor mas influyente en el impulso de compra de
los articulos artesanales y es medido en funcién de su poca disponibilidad o la concepcion de

que son Unicos, llamados por eso “articulos hard-to-find” (Navarro, 2013).

3.3. Objetivo Especifico 3

Para identificar un nicho de mercado para la ceramica vidriada utilitaria de la Asociacion
de Artesanos “Keramik Makkas”, los autores utilizaron herramientas de inteligencia comercial
como: Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria—SUNAT, Trade

Map, Sistema Integrado de Informacién de Comercio Exterior del PerG— SIICEX, Agencia de
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Crédito a la Exportacion —CESCE, el Banco Mundial, Oficina del Censo de Estados Unidos —

U.S. Census Bureau, CORPEI Ecuador, Legiscomex Colombia y la Embajada de Espafia.

3.3.1. Seleccién del Mercado Meta

Los autores elaboraron una matriz que les permiti6 comparar tres paises (los dos

primeros importadores mundiales de ceramica y el primer importador de ceramica peruana) y

ponderar multiples factores para una eleccion exitosa.

Tabla 14

Matriz de seleccion de mercado objetivo

PARAMETROS

Poblacion
Renta per-
capita
PBI

Crecimiento del
PBI

Economia
interna

Evolucion
econémica

Moneday Tipo
de cambio

MERCADOS
#
#
BOLIVIA EE. UU ALEMANIA
FACTORES EXTERNOS
Calif. Calif. Calif.
11 673 029 hab. 2 329 770 000 hab. 5 83 155 031 hab. 4
3,335.72 2 63,096.31 5 45,463.91 4
38.938.00mill.$ 1 §°’807'269'00 mill. 5 378055300mill.$ 3
-7.90% 2 -4.27% 4 -5.98% 3
Regular 3 Regular 3 Regular 3
Negativa 1 Estable 3 Estable 3
1 BOL =0.56 PEN 1 1 USD =3.84 PEN 4 1 EUR =4.39 PEN 5
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Inflacion 3.26% 1 2.12% 3 0.32% 5
S'tu?C.'on Relativamente 3 Estable 4 Muy estable 5
politica estable
Rlesg<_) Alto 1 Medio 3 Bajo 5
comercial
TLC Si 5 Si 5 Si 5
Idioma Castellano 5 Inglés 3 Alemén 2
Distancia ) 468 km 5 5560 km 3 10,483 km 1
geografica
FACTORES INTERNOS
Evolucion de
las Estable (bajé en .
importaciones  2020) 3 Estable 4 Positiva 5
mundiales
Evolucion de
las Cantidad alta- 5 Cantidad alta- 5 Cantidad baja- 5
exportaciones  Estable Estable Negativa
peruanas
Adaptacion del Probable 3 Factible 5 Factible 5
producto
Competencia  Alta 1 Media 3 Media 3
Reglamentoy o 3 s 3 s 3
normas técnicas
Est_apdar_es °  No obligatorio 5 No obligatorio 5 Si 3
certificaciones
Impuestos 0.0% 5 0.0% 5 0.91% 3
Precio del .
producto Medio 2 Alto 5 Alto 5
TOTAL - 59 - 85 - 77

Nota: Los paises comparados se eligieron en base a la Tabla 12 (Estados Unidos y Alemania son los dos primeros
importadores mundiales de la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00 vajillas y articulos de uso domeéstico., higiene y tocador,
de cerdmica; del 2017 al 2021) y a las Tablas 7-11 (Bolivia es el primer importador de la misma Subpartida Nacional del
2017 al 2021, luego de Estados Unidos que ya fue seleccionado).

Fuente: CESCE — Agencia de Crédito a la Exportacion (2021). Riesgo pais: Diagnostico de riesgos politicos y comerciales.
Elaboracién: Propia

Estados Unidos logré el mayor puntaje de la matriz, por lo cual fue seleccionado como
mercado objetivo, siendo este el pais con mayor poblacion y mayor poder adquisitivo, de igual
manera se ha reestablecido de sus Ultimas crisis y actualmente cuenta con un crecimiento

econémico sélido apoyado por la demanda interna, lidera el ranking de los principales
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importadores mundiales de ceramica utilitaria en los Gltimos cinco afios, es un participante

UPN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

activo dentro de la lista de principales importadores de ceramica peruana, mantiene un TLC
con nosotros y donde se considerd factible la adaptacion del producto al ser un pais diverso y
multirracial con tendencias de consumo orientadas a una mayor valoracion de los productos
hechos a mano, con atractivo estético y que aseguran la sostenibilidad medioambiental y el

comportamiento ético.

3.3.2. Anélisis del Pais de Destino:

Entono Politico:

Estados Unidos es una republica federal, basada en la democracia representativa, con
tres ramas de gobierno igualmente poderosas. Estados Unidos se compone de 50 estados en

gran medida autonomos y semisoberanos.

El presidente electo Joe Biden juré como el 46° presidente de Estados Unidos a finales
de enero del 2021. Gran parte de la escena politica estuvo dominada por la lucha y la

recuperacion de la pandemia del Covid-19 (Santander Trade, 2021).

Entorno Econdmico:

Santander Trade (2021) indica que Estados Unidos es la mayor economia del mundo,
por delante de China. Tras una década de crecimiento, el crecimiento del PIB fue negativo tras
la crisis del COVID-19, agravada por las crecientes desigualdades e infraestructuras obsoletas;
sin embargo, la contraccion de la produccion en 2020 fue menos grave que la de otras grandes

economias avanzadas y el pais se recuperd rapidamente de la conmocién, volviendo a los
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niveles del PIB anteriores a la pandemia ya en el segundo trimestre de 2021. El Plan de Rescate
Estadounidense (American Rescue Plan) apuntal6 el consumo privado, contribuyendo a un
crecimiento global del PIB del 6% durante el afio, a pesar de que los cuellos de botella de la
oferta y la pandemia en curso arrastraron parcialmente la actividad econdémica. Se preveé que la
inversion y el consumo de los hogares sean los principales motores del crecimiento en 2022, y

el FMI pronostica un fuerte crecimiento del PIB del 5,2% antes de ralentizarse al 2,2% en 2023.

Por otro lado, Estados Unidos es el mayor importador del mundo y el segundo mayor
exportador de bienes, asi como también el mayor importador y exportador de servicios

comerciales.

Entorno Financiero:

En cuanto a las finanzas publicas, las medidas fiscales aplicadas para contener los
efectos de la crisis inducida por el COVID-19 pesaron mucho en el presupuesto del Gobierno,
lo que dio lugar a un déficit del 8,8% del PIB en 2021. A pesar de algunos gastos adicionales,
se espera que el déficit disminuya gradualmente hasta el 8,3% en 2022 y luego de nuevo hasta
el 7,1% en 2023 (FMI), también gracias a la eliminacion progresiva de las medidas relacionadas
con la pandemia y a la reanudacion de la actividad econdémica. Sin embargo, Estados Unidos
goza de una flexibilidad de financiacién inigualable, en cuanto emisor del délar estadounidense,

la mayor divisa de reserva en el mundo (Santander Trade, 2021).

Entorno Social:
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El primer impacto de la crisis del COVID-19 fue particularmente duro para el mercado
laboral de Estados Unidos, con una tasa de desempleo que se disparé hasta el 8,1% en 2020.
Sin embargo, el mercado laboral se recuperé rapidamente y el desempleo cay0 al 5,4% a finales
de 2021. El crecimiento del empleo se ha ralentizado bruscamente hacia finales de afio. EI FMI
prevé una nueva reduccién del desempleo, con una tasa estimada del 3,5% en 2022 y del 3%
en 2023. Los ciudadanos estadounidenses disfrutan de uno de los mayores PIB (PPA) per capita

del mundo, estimado en USD 68.309 en 2021 por el FMI (Santander Trade, 2021).

Ademas, Estados Unidos no tiene un idioma oficial, no lo establece su Constitucién ni
existe un documento que asi lo declare; sin embargo, el inglés es la lengua que mas se utiliza
en el pais y el espafiol es el segundo idioma mas hablado en el territorio, segun la Oficina del

Censo de Estados Unidos (BBC News Mundo, 2019).

Por otro lado, la poblacion esta distribuida de la siguiente manera:

49.2%

m Masculino = Femenino

Figura 17. Distribucién de la poblacion estadounidense por sexo en 2021
Fuente: City Population, citado por Santander Trade (2021). Estados Unidos: Llegar al consumidor.
Elaboracién: Propia
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m Urbana = Rural

Figura 18. Distribucion de la poblacion estadounidense por ubicacion en 2021
Fuente: City Population, citado por Santander Trade (2021). Estados Unidos: Llegar al consumidor.
Elaboracidn: Propia

m Menores de 5 aflos ®mDe 5 a 14 afios ® De 15 a 24 afios ® De 25 a 69 afios ® Mas de 70 afos

Figura 19. Distribucién de la poblacién estadounidense por edades en 2017
Fuente: Departamento de Asuntos Econdmicos y Sociales de las Naciones Unidas, citado por Santander Trade
(2021). Estados Unidos: Llegar al consumidor.
Elaboracion: Propia
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12.70%

17.60%

m Europeo o del Medio Oriente
m Latinos
= Afroamericanos
m Asiaticos
m Nativos Americanos, de Alaska y Hawaii
Figura 20. Distribucion de la poblacion estadounidense por origenes étnicos

Fuente: Oficina del Censo de los Estados Unidos (2020). Resultados de la distribucién del censo de 2020.
Elaboracién: Propia

100
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Figura 21. Porcentaje de poblacion estadounidense de 25 afios a mas
por nivel educativo: 1940-2021
Fuente: Oficina del Censo de los Estados Unidos (2022). Encuesta de poblacion de marzo de 1952-2002,
Suplemento anual, social y econdmico de la encuesta de poblacion vigente de 2003-2021 y Censo de poblacion de
1940-1960
Elaboracién: Oficina del Censo de los Estados Unidos
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Entorno Tecnoldgico:

Segun el Banco Mundial (2017), méas del 76% de la poblacion estadounidense usa
internet y por cada 100 habitantes hay 122 teléfonos celulares. Ademas, segun un trabajo de
recopilacion de tests en 200 paises realizado por Cable, un sitio web britanico que brinda
servicios de banda ancha, TV y telefonia (citado por Infobae Argentina, 2018), Estados Unidos
tiene la velocidad de internet mas alta de todos los paises de América y ocupa la posicion 20°

a nivel mundial con una velocidad media de descarga de 25,6 mega bytes por segundo.

Entorno Legal:

Derechos y proteccion de la propiedad intelectual: Estados Unidos es miembro de la
Organizacion Mundial de Comercio — OMC y es parte de la Convencion de Paris, por lo cual

cumple con estandares referentes a la proteccién de la propiedad intelectual,
garantizando el mismo trato a personas de los estados firmantes al momento de solicitar una
patente. Es asi que, al introducir un producto en este mercado seré primordial para la estrategia
de la empresa contar con proteccién del software a desarrollar, asi como el logo y marca

comercial (Acin et. al., 2020).

Trademark: La ley de marcas comerciales en Estados Unidos no protege a quien registra
la marca, sino a la primera persona que haya utilizado el nombre comercialmente. Por lo tanto,
con anterioridad al lanzamiento del servicio, se debe realizar un chequeo exhaustivo para
asegurarse que el nombre, marcay logo no se hayan encontrado en uso anteriormente, pudiendo
utilizar el simbolo de marca registrada (®) y evitar posibles acciones legales en un futuro. El

costo de obtencidn de un trademark se estima en USD 500 por marca a registrar completando
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los formularios online; luego, cada 10 afios se debe renovar la licencia pagando una tarifa que

a la fecha es de USD 425 (Upcounsel, 2020).

3.3.3. Tendencias de consumo 2022

Conocer y anticipar el comportamiento del mercado objetivo es una fortaleza que toda
empresa con enfoque exportador deberia tener, sobre todo en estos tiempos de pandemia y
postpandemia llenos de cambios. En un mundo tan globalizado como en el que estamos se hace
mas necesario aprovechar todas las herramientas a disposicion a nuestro favor para poder

triunfar.

En diciembre del 2021 la empresa estadounidense AIMS International (citado por
Posada, 2022) publicé un valioso analisis de cudles serian las tendencias de los consumidores
en su pais, basdndose en diferentes estudios y articulos de otras consultoras para llegar a las

siguientes conclusiones:

a) El mercado de consumo sigue siendo razonablemente fuerte incluso frente a la pandemia,
pero migro a otros canales, en particular al online. Las empresas peruanas ahora deben de
tener muy en cuenta que el canal online es y serd, de aqui en adelante, el principal medio en
el cual los consumidores estadounidenses podran saber de su producto, por lo que deberan
fortificar ese canal de ventas.

b) Las ventas fisicas continGan cayendo en general, en comparacion con el periodo
prepandemia y el cierre de tiendas sigue siendo una tendencia fuerte. Segun datos de Real

Estate Co-star, 11.000 tiendas de los principales minoristas cerraron en Estados Unidos en
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d)

f)

2021. Un dato curioso es que las tiendas de dolar (productos de 1 d6lar o0 menos) estan en
contra de la tendencia y se estan expandiendo. Solo el minorista Dollar General abri6 1.000
tiendas en los Estados Unidos en 2021.

El envio gratuito y la entrega urgente tienen una gran demanda. Segun el estudio Look
Forward de Verizon, el 90% de los clientes realizarian mas compras en linea o comprarian
maés productos si recibieran envio gratuito/envio urgente.

El comportamiento “en casa” continta expandiéndose y, por lo tanto, los productos de
cocina casera, los Kits de bricolaje y los productos digitales contintan en alta demanda. Hay
que mencionar que el Perl en este 2021 ha llegado a aumentar considerablemente la
exportacion de productos para el hogar como, por ejemplo, “vajilla y demas articulos de uso
doméstico y articulos de higiene o tocador, de plastico”, partida que crecid 108%, aunque
sus destinos eran Chile, Ecuador y Colombia. Otra linea de producto es “vajillas y demas
articulos para el servicio de mesa o de cocina, de plastico”, el cual crecié en 77% y sus
destinos son nuevamente Chile, Ecuador, Colombia y Bolivia.

Los minoristas estan utilizando IA (inteligencia artificial) para intensificar la interaccion
con el cliente (alcance al cliente, chat interactivo, participacion del cliente, etc.). Un claro
ejemplo de esto son las redes sociales, las cuales son un canal de publicidad e interaccion
con el cliente; YouTube, Facebook y TikTok ahora tienen la funcién de poder interactuar y
vender a los clientes en tiempo real.

Personas mayores que adoptan la tecnologia. Este grupo, que generalmente es mas resistente
a la tecnologia, finalmente adopto las nuevas tecnologias para tener una practica de compra

sin contacto mas segura. Con ello, las empresas peruanas deberan también mejorar su
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9)

h)

“amigabilidad” en sus aplicaciones y paginas web para que este nuevo nicho se sienta mas
seguro al momento de querer comprar un producto o servicio.

Enriquecimiento de la experiencia de compra. Ya sea en linea (utilizando realidad virtual o
realidad aumentada) o en la tienda creando tiendas especializadas o promociones
especificas solo para compradores.

Fuerte impulso a la sostenibilidad y el comportamiento ético de los minoristas y los
fabricantes de productos. Atencion a las practicas sostenibles y no tolerancia al trabajo
infantil o précticas laborales abusivas.

Enfoque intenso en la salud y el bienestar. Mucha atencion a los alimentos vegetales,
orgénicos y naturales. En esta nueva tendencia el Peru tiene cierta ventaja ya que tiene
varios productos que calzan con este enfoque de buena alimentacion (frutas y hortalizas,

cereales andinos, jugos naturales, etc.)

Por otro lado, entrando en el rubro especifico de la presente investigacion, se hallé que

el mercado de productos ceramicos en Estados Unidos se ha visto muy favorecido en los ultimos

afios por el boom inmobiliario y el buen momento del mercado de remodelacion de hogares. A

pesar de que este mercado se ha caracterizado por utilizar un estilo rastico y tradicional,

recientemente y en especial en las grandes ciudades, se ha observado una tendencia hacia la

contratacion de disefiadores exclusivos (CORPEI Ecuador, 2017).

Ademas, CORPEI Ecuador (2017) sefiala que es importante el tomar en cuenta que los

minoristas exigen generalmente seguridad en la disponibilidad del producto en el corto plazo,

por lo que es fundamental encontrar un distribuidor o representante adecuado.
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3.3.4. Andlisis de la Competencia

Tabla 15
Mercados proveedores de vajilla de ceramica importada por Estados Unidos en 2021

Tasa de

Valor Cantidad crecimiento de Arancel
N°  Exportadores importado en  importada en Valor unitario los valores aplicado por
P 2021 (miles de 2021(por (USD/unidad) importados entre Estados
USD) docena) p2017_2021 Unidos
1 China 1186882 74117574 16 8% 8,7%
2 Portugal 70449 1803254 39 7% 8,7%
3 Tailandia 33406 1384823 24 -4% 3,7%%
4 Meéxico 33374 466456 72 7% 0%
5 ltalia 17273 392255 44 -9% 8,7%
Reino 0 0
6 Unido 16247 350740 46 6% 8,7%
7 Francia 12518 110816 113 14% 8,7%
8 Japén 11098 240595 46 5% 8,7%
9 Polonia 7578 116086 65 -8% 8,7%
10 Indonesia 6032 410448 15 -7% 3,7%
11 India 3978 213880 19 11% 3,7%
Corea,
12 Republica 3495 78950 44 -10% 0,7%
de
13 Turquia 3223 407192 7,92 17% 8,7%%
14 Viet Nam 3080 57377 54 -3% 8,7%
15 Espafa 2671 91950 29 10% 8,7%
16 laipel 2404 127273 19 % 8,7%
Chino
17 Malasia 2072 68091 30 -15% 8,7%
Hong
18 Kong, 1985 377076 5,26 -5% 8,7%
China
19 Alemania 1883 8736 216 -9% 8,7%
20 Brasil 1182 57077 21 20% 4,7%
21 Rumania 827 78487 11 3% 8,7%
22 Marruecos 768 17792 43 16% 0%
23 Canada 713 56080 13 -6% 0%
24 Tlnez 642 13261 48 1% 3,7%
25 Perl 405 4863 83 18% 0%
26 Dinamarca 368 4620 80 -T% 8,7%
Emiratos
27 Arabes 357 1962 182 149% 8,7%
Unidos

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 103



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
1 upN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE
28 lsrael 301 9666 31 36% 0%
29 Sudéfrica 247 6870 36 11% 0%
30 Republica 215 6786 32 35%% 8,7%
Checa

Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional: 6912.00.00.00 vajillas y articulos de uso
domeéstico., higiene y tocador, de ceramica.

Fuente: Trade Map

Elaboracidn: Propia

La lista de mercados proveedores esta liderada por China, mientras que Per( ocupa el
puesto 25°, sin embargo, los autores realizaron observaciones interesantes: respecto al valor de
cada docena de productos de esta subpartida, cada docena china vale $16 y la docena peruana
$83, lo que indica que los consumidores estadounidenses si pagan mas por el producto peruano;
igualmente respecto a la tasa de crecimiento de los valores importados en los ultimos cinco
afios, China tiene un 8% de crecimiento mientras que Per( demuestra un crecimiento de 18%,
indicando que poco a poco la vajilla peruana de ceramica se va abriendo paso en el mercado
estadounidense; finalmente, el arancel aplicado por Estados Unidos al producto importado, este
es de 8.7 % para China y de 0% para el Per( gracias al TLC vigente entre ambos socios

comerciales, oportunidad digna de aprovechar para las empresas peruanas con potencial

exportador.

Tabla 16

Principales empresas peruanas exportadoras de vajilla de ceramica del 2021

% de
Empresa S
participacion

Jallpa Nina S.A. 28%
Eve And Sons S.A.C. 9%
Tahua Pottery S.A.C. 7%
Exportaciones Inversiones Branyc. E.I.R.L 5%
Manos Amigas S.A 4%
Orellana Castro Leonidas 3%
Allpa S.A.C. 3%
Maria Fashion E.l.R.L 3%
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Artesanias Inkarib Eximport Sociedad
Comercial de Responsabilidad Limitada

Otros 27%
Nota: Resultados hallados en base a la Subpartida Nacional:
6912.00.00.00 vajillas y articulos de uso doméstico., higiene y
tocador, de ceramica.

Fuente: SUNAT, citado por SIICEX (2021).
Elaboracidn: Propia

2%

Los autores accedieron a las paginas web de las principales empresas peruanas que
exportan vajilla de cerdmica a Estados Unidos, hallando que sus piezas tienen modelos, medidas
y patrones muy distintos a los ofrecidos por “Keramik Makkas”, por lo cual formarian parte de
la competencia indirecta de la asociacion. Una observacion interesante es que dichas empresas

ofrecen sus productos por piezas de vajilla individuales, no por juegos completos.

Ademas, se hallo que una de las empresas, “Tahua Pottery S.A.C cuenta con 14 afos de

experiencia exportadora, “Manos Amigas S.A” cuenta con la certificacion de Comercio Justo.

R
F
I‘\ B
-
Jarro Expresso Cerdefia PRO Jarro Mocca — Azul Océano Jarro Ondas - Verde Catarata Jarro Zen
$/39.00 $/59.00 $/69.00 $/65.00

Figura 22. Vajilla ofrecida por “Jallpa Nina S.A”
Fuente: Pagina web de Jallpa Nina S.A (2022).

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Péag. 105



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UKIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

703162 7031U0 7031U1

BOWL DE MESA MACETA GRANDE MACETA MEDIANA

Figura 23. Vajilla ofrecida por “Tahua Pottery S.A.C”
Fuente: Pagina web de Tahua Pottery S.A.C. (2022).

Ceramics
The majority of our artisan partners

work in ceramic, what is known as

the Ayacucho style.

Figura 24. Vajilla ofrecida por “Manos Amigas S.A”
Fuente: P4gina web de Manos Amigas S.A (2022).
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Figura 25. Vajilla ofrecida por “Allpa S.A.C.”
Fuente: Pagina web de Allpa S.A.C (2022).

1wulucanas

3.3.5.Puntos de Venta
Los autores también hallaron informacidn sobre los puntos de venta de esta clase de
productos en Estados Unidos, seguin la Embajada de Espafia (2016):
a). El pequefio objeto de regalo de ceramica y decoracion se vende fundamentalmente en:
- Tiendas de regalo o "gift shops", de gran popularidad en el pais.
- Los productos de alto nivel, como Porcelana LLadrd, etc., se pueden también encontrar en
joyerias.
- Los "Mail order catalogs" o catadlogos de venta por correo tienen gran difusién en el pais.

En sus comienzos, sus productos eran de baja calidad y casi todos de fabricacion doméstica,
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pero, asi como su popularidad ha ido en aumento, también la calidad de los articulos ha
mejorado grandemente, y ahora cubren muchos productos importados de todas partes del
mundo.

b). Los productos de mesa (vajillas, etc.) se venden principalmente en:

- Grandes Almacenes: Es donde mas se han desarrollado los productos de disefio y donde con
maés facilidad se encuentran los articulos de importacion.

- "Home Furnishings Specialty Stores™": Tiendas de toda gama de productos para el hogar
especializadas en disefio contemporaneo y dirigidas fundamentalmente a la generacién
Ilamada "Baby Boomer™.

Segun el Departamento de Comercio, se reparte de la siguiente manera:

Tabla 17
Distribucion segun los puntos de venta para los productos de cerdmica y porcelana de
importacion

Punto de Venta Cerémica Porcelana
Grandes almacenes 43.6% 28.4%
Gift shops 37.6% 16.1%
Ventas por catadlogo 0.9% 0.3%
Tiendas de descuento 8.2% 27.5%
Tiendas de especialidad 1.3% 7.6%
Vendedores mayoristas 3.2% 5.7%
Otros 5.2% 13.4%

Fuente: Departamento de Comercio de USA, citado por la Embajada de
Espafia (2016). Nota sobre el mercado de Articulos de mesa, regalo y
accesorios en ceramica y porcelana en USA.

Elaboracién: Propia

3.3.6. Seleccion del Nicho de Mercado
3.3.6.1 Seleccion de estado especifico
Los autores analizaron los principales estados de EE.UU en base a su poblacion e

ingreso-per capita:
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82475 82082

$80,000.00
76415 76386 74805
72003 71889
$70,000.00 69266 69016
$60,000.00 I I I
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Figura 26. Estados con mayor ingreso per-capita de Estados Unidos en el 2021
Fuente: Oficina de Analisis Econdmico del Departamento de Comercio de EE. UU, citado por CNN en
espafiol (2022). Los 10 estados de Estados Unidos en los que mas dinero se gana.

Elaboracion: Propia

Ingreso per-capitaen USD

Tabla 18

Estados de EE.UU con mayor poblacion durante 2020
Estado Ingreso per-cépita anual
California 39 368 078
Texas 29 360 759
Florida 21733 312
New York 19 336 776
Pensilvania 12 783 254
Illinois 12 587 530
Ohio 11 693 217
Georgia 10710 017
Carolina del Norte 10 600 823
Michigan 9 966 555

Fuente: Datos Macro (2022). Poblacién de los Estados de USA.
Elaboracidn: Propia

Para elegir un nicho de mercado idéneo para la vajilla de ceramica vidriada los autores

consideraron que el juego de vajilla conformado por tazas, platos de té, tetera y demas
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indumentaria seria mas demandado en un lugar donde se tomen bebidas calientes y tibias con
regularidad, por lo tanto, se descartaron los estados mas calurosos y calidos como California,
Arizona, Florida y Nuevo México; quedando elegido el estado de New York por ocupar el 4°
lugar en poblacion y 3° en ingreso per-capita. Adicionalmente, aqui es donde el 37% de la
poblacion es extranjera, mas del 27% es latina y es el hogar de la mayor poblacion peruana en
ese pais (Hidalgo, 2019); ademas, segun informacion de Proexport Colombia (2018), Nueva
York es uno de los epicentros de venta y consumo especializado de artesania contemporanea y

objetos decorativos.

Finalmente, el nicho de mercado sera la ciudad de New York, la ciudad mas grande de

Estados Unidos y la méas poblada del Estado de New York.

3.3.6.2 Perfil del consumidor:
Una investigacion de Prompex del 2015 sefiala que los productos artesanales usualmente
son adquiridos por personas que aprecian los productos hechos a mano, son viajeros frecuentes,

tienen alto grado de educacion e ingresos altos.

Ademas, seglin Proexport Colombia, el comprador estadounidense de productos
artesanales se caracteriza por contar con espacios amplios para exhibir los productos en el
hogar, tener una elevada sensibilidad por los productos hechos a mano, presentar un buen nivel
cultural que le genera interés por diversas culturas y las considera valiosas, contar con ingresos

anuales superiores a $30 000, apreciar el arte y valorar lo original y exético, considerar que los
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productos artesanales reflejan conocimiento y experiencia; también pueden ser latinos que

buscan, mediante la decoracidn, resaltar su identidad y tradiciones (2018).

En cuanto a la edad de la poblacion que compra productos artesanales, los Baby
Boomers estan dispuestos a invertir en artesanias, objetos decorativos para sus hogares (aman
decorar y transformar personalmente sus casas por lo menos una vez cada dos afios) o regalos;
mientras que los Millennials siguen la tendencia de productos que tienen tanto un uso decorativo
como préctico, pues buscan productos originales (preferiblemente Gnicos), que ademas puedan

utilizar en la vida diaria (Legiscomex Colombia, 2018).

3.3.6.3 Segmentacion

Tabla 19
Factores de Segmentacion de Mercados para la vajilla de ceramica vidriada de la asociacion
“Keramik Makkas”
Factores de Segmentacion
Segmentacion geogréafica Ciudad de New York, Estado de New York, Estados Unidos

de América
Segmentacion demografica Sexo: Indistinto

Generacion: Baby Boomers y Milennials
Segmentacion psicografica Clase social: Media

Caracteristicas personales: Presenta nivel cultural que le
genera interés por otras culturas y las considera valiosas,
tiene sensibilidad por los productos hechos a mano al reflejar
conocimiento y experiencia, aprecia el arte y valora lo
original y exotico, se interesa por la sostenibilidad y el
comportamiento ético.

Segmentacion en funcién al Segln beneficios buscados: Buscan productos originales,

comportamiento con uso practico y decorativo a la vez y que puedan utilizar
en su vida diaria.
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Segun punto de venta usado: Acuden regularmente a
grandes almacenes, tiendas decorativas de especialidad y
tiendas de regalos; y/o realizan consumo online (compras
virtuales) de este tipo de productos.

Elaboracion: Propia

Concretamente, los autores determinaron que el publico objetivo para el juego de vajilla
de cerdmica vidriada de la Asociacion de Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas” estd
conformado por habitantes de la ciudad de New York, parte de la clase media y con las
siguientes caracteristicas: nivel cultural, sensibilidad por los productos hechos a mano, que
valoran lo original y exdtico, interés por la sostenibilidad y el comportamiento ético. Ademas,
buscan productos con uso practico y decorativo a la vez y acuden regularmente a grandes
almacenes, tiendas decorativas de especialidad y tiendas de regalos; y/o realizan consumo

online (compras virtuales) de este tipo de productos.

3.4. Objetivo Especifico 4

Para lograr identificar los factores que permitan la exportacion de la ceramica vidriada
utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” al nicho de mercado seleccionado en el afio 2022,
los autores investigaron sobre las medidas arancelarias y no arancelarias para el producto que
ofrece “Keramik Makkas” mediante las siguientes herramientas de inteligencia comercial:
SIHCEX, SUNAT, el Centro de Inteligencia Comercial e Informacion de Ecuador- CICO y la
Embajada de Espafia.

3.4.1. Medidas Arancelarias

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 112



Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIORD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

DEL NORTE

1 UPN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

Son dos las instituciones que intervienen directamente en la importacion de mercancias
en Estados Unidos. La United States International Trade Commission (USITC), es la entidad
que se encarga de la publicacion oficial del Arancel Armonizado de los Estados Unidos,
conocido como HTSUS. Por su parte la Aduana Estadounidense (U.S. Customs and Border
Protection - CBP), es la encargada de administrar los regimenes arancelarios y de procesar las

declaraciones de importacién en el pais (SIICEX, 2014).

En Estados Unidos los aranceles son calculados sobre el valor FOB. La Aduana
determina el arancel inicamente en funcion del precio pagado o a ser pagado por la mercaderia.
No obstante, existen algunos marcos legales que se han establecido con el tiempo que permiten

la exencion del pago de aranceles.

Gracias al TLC Per0-Estados Unidos, este producto (bajo la subpartida nacional
6912.00.00.00: Vajilla y demas articulos de uso domestico, higiene o tocador, de ceramica)
ingresa al mercado estadounidense con un arancel preferencial del 0.00% (SUNAT, 2022), lo
que otorga al Per( una valiosa posicién competitiva como proveedor.

Una vez despachado en aduanas y cumplido el pago del arancel el producto debe ser
considerado y tratado como si fuera producto estadounidense, sin gravarsele ningun tipo de

impuesto o tasa adicional por su procedencia.

3.4.2. Medidas No Arancelarias

SIHCEX (2014) indica que el trdmite normal aduanero en Estados Unidos es muy

riguroso; a pesar de ello, gracias a los sistemas informéticos implementados en el pais, el tiempo
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promedio en el que un producto puede llegar a ser liberado por la Aduana Americana es de un
dia. Para ello, es siempre importante el contar con un agente de aduana en el puerto de entrada,
que el empaque y embalaje sean los correctos, y que los respectivos documentos hayan sido

completados y entregados a tiempo.

A continuacion se presenta una lista de documentos que generalmente son requeridos
para ingresar a este mercado: Conocimiento del Embarque (Bill of Landing - B/L), Factura del
Fabricante (Factory or Sellers Invoice), Lista de productos embarcados (Packing List),
Certificado de Peso (Weight Certificate), Formulario 7501 (US Form 7501 Entry Summary),
Formulario 3461 (US Form 3461 Entry/Immediate Delivery) y Manifiesto de Ingreso-Entrada
de Mercancias (US Form 7533 Entry Manifest) (Centro de Inteligencia Comercial e

Informacidn de Ecuador — CICO, 2018).

De acuerdo al tipo de producto que se desee ingresar a Estados Unidos, existen permisos
o certificaciones especiales que son emitidas por la aduana y entidades reguladoras especiales,

para el caso de la ceramica utilitaria aplica:

3.4.2.1. Requisitos técnicos: Homologacion en USA

Existen normas muy estrictas de la Food & Drug Administration (FDA) en cuanto a los
contenidos méaximos de plomo y cadmio de los barnices y esmaltes de los articulos de ceramica
susceptibles de ser utilizados para servir o contener alimentos, por la toxicidad de estos metales

sobre el organismo humano. Es necesario que los exportadores de vajillas y articulos
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ornamentales de ceramica extremen las precauciones y se realicen los analisis necesarios para

determinar los contenidos en plomo y cadmio de sus productos (Embajada de Esparia, 2016).

Tabla 20
Limites permitidos de Plomo y Cadmio para ceramica importada por EE.UU
Tipo de objeto Nivel Permitido
Plomo Cadmio
Planos 3 0.5
Huecos Grandes (1) 1 0.25
Pequerios (2) 2 0.5
Copas y Tazas 0.5 0.5
Jarras 0.5 0.5

Nota: Unidades: ppm = pg/ml (microgramos por mililitro) de solucion de lixiviacion. (1): Capacidad igual o
mayor de 1.1 litro. (2): Capacidad menor de 1.1 litro.

Fuente: Food and Drug Administration — FDA, citado por la Embajada de Espafia (2016). Normativa para la
exportacion a EE UU y al Estado de California de ceramica de uso alimentario con relacién a la migracion
de metales pesados (cadmio y plomo).

Elaboracién: Propia

3.4.2.2. Etiquetado y Embalaje

La Embajada de Espafia indica que el embalaje va en juegos de un servicio individual
de 5 piezas o en juegos mas grandes. La mayoria de los productos de mesa llevan anunciados
en su embalaje o en la parte inferior de los mismos: “oven proof”’, “microwave proof” y
“dishwasher proof”, para indicar su resistencia al horno, al horno microondas o al lavavajillas
(2016).

En el caso puntual del etiquetado, las regulaciones que rigen son las emitidas por la
FDA, y entre los principales lineamientos esta el que las etiquetas siempre deben estar en inglés,
es obligatorio el sefialar el lugar de origen, la declaracion de contenido e ingredientes, asi como
la denominacion visible del producto a comercializar (SIICEX, 2014).

Las ultimas tendencias en el mercado americano sefialan que los consumidores

demandan de nuevos desarrollos en materiales de empaque y embalaje de menos peso, mas
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que satisfagan sus necesidades y expectativas ademas de preservar la calidad de los productos.

3.4.3. Certificaciones

SHCEX (2014) sefiala que el hacerlo de forma voluntaria se ha convertido en una forma
adecuada para aquellos exportadores que demuestran utilizar practicas sostenibles. Entre las
principales certificaciones esta la de Comercio Justo o “Fair Trade Certified”. La principal

organizacion norteamericana que la brinda es la Fair Trade USA.

Del mismo modo, el tema de las certificaciones ambientales comprometidas con la
responsabilidad social es una preocupacion importante para el Gobierno. Es por ello que, en
relacion a este tema, las principales normas que rigen en el pais son la ISO 9000 que busca
certificar el proceso y procedimiento en la cadena de valor de los productos, la 1ISO 14000 que
se relaciona con la problematica ambiental y la 1SO 8000 que evallta los niveles de

Responsabilidad Social Internacional.

3.5. Objetivo General

Para el desarrollo de los objetivos especificos propuestos en la presente investigacion,
los autores aplicaron las siguientes herramientas de inteligencia comercial (sus bases de datos

oficiales) para obtener informacidn confiable y de calidad:

- PerQ: Superintendencia Nacional de Administracion Tributaria y Aduanas—SUNAT,

Ministerio de Comercio Exterior y Turismo —MINCETUR, Sistema Integrado de
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Informacion de Comercio Exterior —SHHCEX, Promperd, Aduanet, Direccion de Comercio
Exterior y Turismo de Cajamarca — DIRCETUR, Banco Central de Reserva del Perl —
BCR vy el Diario “El Peruano”.

- Latinoamérica: CORPEI Ecuador, Centro de Inteligencia Comercial e Informacién de
Ecuador- CICO y Legiscomex Colombia.

- Estados Unidos: Oficina del Censo de Estados Unidos — U.S. Census Bureau.

- Internacionales: ITC Market Access Map: Trade Map, Agencia de Crédito a la Exportacion
—CESCE, el Banco Mundial y la Embajada de Espafia.

Ademas, para fomentar herramientas de inteligencia comercial para la exportacién de
ceramica vidriada utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de Cajamarca al
mercado estadounidense en el afio 2022, los autores proponen brindar capacitaciones a los
socios, donde se dara a conocer la inteligencia comercial, su importancia y herramientas de las
que pueden disponer; e impartir talleres practicos donde los socios aprenderan directamente el
uso de estas herramientas e identifiquen las que les brinden mayor beneficio; tales como: Trade
Map que les facilitara la investigacion de los mercados externos a través de un estudio detallado
de las exportaciones e importaciones para determinar el mercado idéneo para sus productos;
Aduanet (pagina web de la SUNAT) que se vale de la implementacion de tecnologias de la
informacion para brindar datos actuales y especificos sobre las exportaciones e importaciones
peruanas; y las paginas institucionales del Estado respecto a comercio exterior como
MINCETUR, SIICEX y Promperd, que brindan informacion de gran utilidad para los
potenciales exportadores como estadisticas, estudios de mercado, perfiles de mercados y
productos peruanos potenciales y material para fomentar la cultura exportadora y su

competitividad.
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES

4.1. Discusion

Los resultados de la investigacidn en cuestion fueron obtenidos por los investigadores a
través de la revision y analisis de fuentes bibliograficas y fuentes de datos confiables
(herramientas de inteligencia comercial), asi como de la aplicacién de dos instrumentos: una
encuesta, aplicada a los socios de la asociacion ceramista “Keramik Makkas™, y dos entrevistas,
dirigidas tanto al dirigente de la asociacién como a los dos representantes de DIRCETUR
Cajamarca en sus areas de Artesania y Comercio Exterior, quedando registro de la recoleccion
de datos a través de fotografias, grabaciones de audio, los cuestionarios aplicados y por supuesto

las tablas y graficos que organizan y sintetizan la informacion hallada.

Cabe recalcar que los instrumentos mencionados fueron sometidos al criterio de tres
expertos, quienes a través de un formato de validez del contenido revisaron la redaccion y
precision de cada item segln variable e indicador; asimismo, se realizé una prueba piloto de la
encuesta para calcular su indice de confiabilidad, obteniendo resultados positivos en ambos

aspectos.

Los resultados que se hallaron corresponden al uso de herramientas de inteligencia
comercial para fomentar la exportacién de vajilla de ceramica vidriada al mercado
estadounidense, especificamente al estado y ciudad de New York; estos pueden generalizarse a
otros estudios nacionales sobre fometacion de herramientas de inteligencia comercial para la

exportacion de otros articulos utilitarios hechos de ceramica, debido a la similitud de
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caracteristicas de productores, instituciones de apoyo y requerimientos que deberian cumplirse
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para lograr su exportacion.

Por otro lado, no se puede afirmar que estos resultados puedan ser aplicados al estudio
de fomentar herramientas de inteligencia comercial para la exportacion de otro tipo de
productos artesanales, por mas que sus productores se encuentren también asociados, debido a
la diferencia de los procesos productivos, requisitos y condiciones que cumplir y, por supuesto,

mercados de destino acertados.

Sin embargo, lo que si podria generalizarse es la metodologia empleada en la
investigacion, puesto que las técnicas e instrumentos utilizados cumplen la funcién de
investigar minuciosamente y recopilar la informacion necesaria sobre las caracteristicas de los
artesanos asociados y su forma de trabajo, las deficiencias existentes y su necesidad de apoyo

por parte de las instituciones correspondientes.

Dicho lo anterior, es importante también sefialar las limitaciones que existieron en el
desarrollo de esta investigacion, entre ellas: en la aplicacion de las encuestas algunos socios no
asistieron al lugar de encuentro, ya que los artesanos no solo se dedican a la elaboracion de
ceramica, sino que tambien realizan actividades complementarias para poder subsistir, de modo
que los investigadores tuvieron que buscar individualmente a los socios que faltaron; lo cual
nos llevo a la segunda limitacion: la accesibilidad a cada una de las personas que conforman la
asociacion objeto de estudio y sus respectivos horarios, esta fue una limitante porque a pesar

de que el dirigente ya les habia informado de la investigacion a realizar, algunos mostraron
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desconfianza para brindarnos ciertos datos, motivo por el que los investigadores tuvieron que
explicar practicamente a cada socio el proposito del trabajo. Otra limitante fue que en varias
oportunidades los autores no encontraron a los expertos que debian validar los instrumentos de
recoleccion de datos, por ellos tuvieron que insistir varias veces para obtener las validaciones

completas.

Ahora veamos, los autores de la investigacién concuerdan con Rojas (2016) al definir a
la inteligencia comercial como una vision del futuro sustentada en informacién presente, pues
consideran que analizar los datos histéricos es muy importante para poner en rumbo una idea
de negocio, interpretando las sefales actuales del mercado; y con McBride (2011), quien sefial6
que la inteligencia comercial es el instrumento por excelencia para explorar las necesidades y

tendencias insatisfechas de un mercado determinado.

De igual manera, se comparte el punto de vista de Espejo (2021), que sefiala que la
inteligencia comercial integra fuentes de informacion relacionadas con el comercio
internacional y sus movimientos de importacion y exportacion, pues justamente en el desarrollo
de esta investigacion los autores hicieron uso de herramientas que concretamente son bases de
datos cuantitativas de exportacion, importacién y otros datos, como SUNAT, Trade Map y

CESCE y U.S Census Bureau.

Tambien se halld6 mucha informacion cualitativa importante en otras herramientas de
inteligencia comercial, como son MINCETUR, SICEX, Prompera, Aduanet, DIRCETUR,

BCR, Diario “El Peruano”, CORPEI Ecuador, CICO Ecuador, Legiscomex Colombia, el Banco
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Mundial y la Embajada de Espafia; y a partir de la experiencia con su aplicacién es que los
autores concuerdan nuevamente con McBride (2011) que al respecto determiné que detectar y
aplicar estas herramientas es econémico y rentable, pues se usaron herramientas completamente

gratuitas, Utiles y confiables para llevar a cabo la investigacion.

A través de los resultados plasmados en el capitulo anterior, se obtuvo que los socios de
“Keramik Makkas” no conocen ni han aplicado la inteligencia comercial en su asociacion,
asocian el término de manera incorrecta o incompleta e indican que de tener mas conocimientos
si la aplicarian; también se hallé que los socios no conocen realmente los mercados mas
convenientes para su producto ni los requisitos reglamentarios para poder exportarlos, ellos
consideran que no son conocedores en temas de exportacion pero que exportar si seria una

oportunidad de crecimiento.

Estos resultados mencionados lineas arriba son similares a los obtenidos por Chuquilin
y Chuquilin en 2019 cuando identificaron que el 60% de los artesanos de Granja Porcon no
tenian conocimiento sobre las herramientas de inteligencia comercial, y por Castrejon y Salazar
(2020) que mencionaron que los trabajadores de la Industria de alimentos Huacariz S.A.C. no
dominan las herramientas de inteligencia comercial y desconocian los beneficios que trae
consigo. Todo esto lleva a los autores a estar de acuerdo con lo indicado por Garrido en 2019
“trabajar aplicando los principios de inteligencia comercial no es frecuente en las empresas
actualmente; es paradojico que esto ocurra cuando se tiene acceso a una enorme cantidad de
informacion y quizas precisamente sea por €so”, por Alcantara (2020): “la implementacion de

la inteligencia comercial es necesaria para crear ventajas competitivas” y por Torres que en
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2017 determind en su investigacion que el factor que impedia el logro de la exportacién es el

conocimiento limitado de los artesanos en lo referente a factores técnicos.

Alcantara (2020) en su investigacion realizada sobre Inteligencia comercial para
promover la Exportacién de las MYPES del sector agroindustrial-hortalizas, menciona que una
de las principales consideraciones a tener en cuenta es el requerimiento de una mayor
produccion para abarcar y satisfacer mercados; segun la entrevista que hemos aplicado al
dirigente de la asociacion “Keramik Makkas” nos menciona exactamente lo mismo, que ellos
no cuentan con la produccion suficiente para poder satisfacer mercados y que necesitan

maquinaria de ultima tecnologia, también mayor abastecimiento de arcilla.

Ademas, los autores determinaron que Bolivia lidera la lista de importadores de
cerdmica peruana en los afios 2017 y 2018, mientras que Estados Unidos lo hace en los afios
2019 y 2020; sin embargo, Estados Unidos es por mucho el lider mundial en la importacion de
ceramica utilitaria, mientras que China es el mayor exportador de articulos de ceramica utilitaria
alrededor del mundo; resultados obtenidos también por Chuquilin y Chuquilin en el 2019.
Asimismo, actualmente hay una preferencia, especificamente en Estados Unidos y Europa, por
la adquisicién de productos artesanales utilitarios frente a articulos de produccién industrial,
para decoracion y regalos, pues llama la atencién la historia que hay detras de cada pieza

artesanal y la diferenciacion como factor més influyente en el impulso de compra.

Ahora veamos mas resultados obtenidos en la investigacion, en este caso, Estados

Unidos fue seleccionado como mercado objetivo, siendo este el pais con mayor poblacién y
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mayor poder adquisitivo, de igual manera se ha reestablecido de sus Gltimas crisis y actualmente
cuenta con un crecimiento econdémico sélido, mantiene un TLC con nosotros y donde se
considero factible la adaptacion del producto al ser un pais diverso y multirracial con tendencias
de consumo orientadas a una mayor valoracién de los productos hechos a mano, con atractivo
estético y que aseguran la sostenibilidad medioambiental y el comportamiento ético. Referente
a este objetivo, hay varios autores que a partir de la aplicacion de herramientas de inteligencia
comercial llegaron a la misma conclusion en sus respectivos trabajos: Carrion y De La Rosa en
2018 (calzado), Mamani en 2018 (cerdmica de Pucard), Torres en 2017 (cerdmica decorativa)

y Lunay Rodriguez en 2018 (artesania de Chulucanas).

Los autores de esta investigacion determinaron que el publico objetivo para el juego de
vajilla de ceramica vidriada de la Asociacion de Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas™ esta
conformado por mujeres de 25 afios a méas que residan en New York, con un buen nivel
educativo, parte de la clase media con las siguientes caracteristicas: nivel cultural, sensibilidad
por los productos hechos a mano, que valoran lo original y exético, interés por la sostenibilidad
y el comportamiento ético. Ademas, buscan productos con uso practico y decorativo a la vez y
acuden regularmente a grandes almacenes, tiendas decorativas de especialidad y tiendas de

regalos; y/o realizan consumo online (compras virtuales) de este tipo de productos.

Esta segmentacion es similar a la realizada por Valverde y Zuloeta en 2016, quienes
determinaron como publico objetivo de ceramica producida en Cajamarca al mercado

canadiense, conformado especificamente por personas de 35 a 60 afios que compran para si
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mismas, para decorar sus hogares y como regalos, y que buscan exclusividad en acabados y

patrones en las piezas de ceramica.

Consideremos ahora los factores que permiten la exportacion de ceramica vidriada a
Estados Unidos: referente a medidas arancelarias, Gracias al TLC Per(-Estados Unidos, este
producto ingresa al mercado estadounidense con un arancel preferencial del 0.00%; en cuanto
a medidas no arancelarias existen normas muy estrictas de la FDA en cuanto a los contenidos
méaximos de plomo y cadmio de los barnices y esmaltes de los articulos de cerdmica susceptibles
de ser utilizados para contener alimentos; el embalaje va en juegos y deben llevan anunciados
en su embalaje: “oven proof”, “microwave proof” y “dishwasher proof”’; y respecto al
etiquetado, las etiquetas siempre deben estar en inglés, es obligatorio el sefialar el lugar de
origen, la declaracion de contenido e ingredientes, asi como la denominacion visible del
producto a comercializar; sobre certificaciones estas no son obligatorias pero si demostrarian
mucho ante los clientes potenciales, por ejemplo la de Comercio Justo, 1SO 9000, ISO 14000 y
la ISO 8000. Referente a este punto, Alfaro (2017) resalta la importancia de aplicar la

inteligencia comercial como aliada en la busqueda de la mejora continua y desarrollo.

Finalmente, los autores sefialan que para iniciar un negocio de importaciéon y/o
exportacion, se debe emplear un conjunto de etapas o procesos que faciliten una obtencion
rapida, sencilla y confiable de informacion y datos para el anélisis e interpretacion, de manera
que puedan ser aplicados al momento de tomar decisiones importantes. Las herramientas de
inteligencia comercial son de utilidad porque permiten conocer el mercado potencial para asi

tomar la decision certera y segura de exportar.
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4.2. Conclusiones

Al finalizar la investigacién, los investigadores concluyen que:

La asociacion “Keramik Makkas” actualmente cuenta con un catalogo de productos diverso
y con caracteristicas valoradas en el extranjero, sin embargo, no conocen a fondo las
herramientas de Inteligencia Comercial y los beneficios que su aplicacion les traeria al
orientarse a internacionalizar sus productos, pues exportar directamente (sin intermediarios)

con un precio justo seria una gran oportunidad para que su negocio crezca notablemente.

A nivel internacional, Estados Unidos es lider mundial en la importacion de cerdmica
utilitaria, siendo seguido de Alemania y Francia, aunque su valor importado disminuye
desde el 2018 en adelante, le lleva gran ventaja a los demas paises importadores en los
altimos 5 afios. Por otro lado, China es el mayor exportador de articulos de ceramica

utilitaria alrededor del mundo, seguido de Portugal y Alemania.

El publico objetivo para el juego de vajilla de ceramica vidriada de la Asociacion de
Artesanos Ceramistas “Keramik Makkas” esta conformado por la poblacion que resida en
la ciudad de New York, Estados Unidos, parte de la clase media con las siguientes
caracteristicas: nivel cultural, sensibilidad por los productos hechos a mano, que valoran lo
original y exotico, interés por la sostenibilidad y comportamiento ético. Ademas, buscan
productos con uso practico y decorativo a la vez y acuden regularmente a grandes
almacenes, tiendas decorativas de especialidad y tiendas de regalos; y/o realizan consumo

online (compras virtuales) de este tipo de productos.
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- Para lograr la exportacién de vajilla de ceramica vidriada a Estados Unidos, la asociacion
debe tener en cuenta factores como las medidas arancelarias (arancel preferencial de 0%
gracias al TLC con Estados Unidos), medidas no arancelarias (requisitos técnicos: normas
estrictas en cuanto a los contenidos maximos de plomo y cadmio; embalaje: va en juegos
de un servicio individual de 5 piezas o0 en juegos mas grandes, llevan indicaciones sobre su
resistencia al horno, al horno microondas o al lavavajillas; etiquetado: en ingleés, lugar de
origen, declaracién de contenido, denominacion visible del producto a comercializar), y
certificaciones (no son obligatorias para el producto pero es seguro que brindarian un plus

a los ojos del cliente potencial).

Finalmente; en respuesta al objetivo general, los autores proponen que para fomentar
herramientas de inteligencia comercial para la exportacion de ceramica vidriada utilitaria de la
Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de Cajamarca al mercado estadounidense en el afio
2022, se deben brindar capacitaciones a los socios, donde se dard a conocer la inteligencia
comercial, su importancia y herramientas de las que pueden disponer; e impartir talleres practicos
donde los socios aprenderan directamente el uso de estas herramientas e identifiquen las que les

brinden mayor beneficio.
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Anexo N°2: Matriz de Consistencia

MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problema Objetivo Hipotesis Tipoy Poblacién y muestra Técnicas e
disefio de instrumentos
investigacion

Problema Objetivo general: Hipotesis Enfoque: Poblacién: Muestra 1:
general: Fomentar herramientas de inteligencia general: Mixto » Técnica A: Encuesta
Como f comercial para exportar cerdmica vidriada . I -Poblacion  1: Artesanos |nsirymento:
¢Como fomentar utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” omentar as Alcanpg. ceramistas Cuestionario
las herramientas de la ciudad de Cai | d herramientas de Descriptiva vy tructurad
de inteligencia 9€¢ '@ ciudad de Lajamarca al mercado jnteligencia exploratoria -Poblacién 2: Instituciones ~©structurado
comercial para €stadounidense en el afio 2022. comercial permite de apoyo e investigacion. Tecnlc_a B:
exportar analizar el Disefio: Entrevista
cerémica vidriada o » mercado de la No -Poblacion  3: Informacion  Instrumento:  Guia
utiitaria.  de la Objetivos especificos:  ceramica vidriada experimental disponible en linea de Entrevista
Asociacion - Elaborar un diagnostico de la situacion utilitaria y
“Keramik actual de la Asociacion de Artesanos asegurar asi la - : .

Makkas” de la  «Keramik Makkas” respecto a la aplicacion ~€Xportacion de las 1po de  muestreor Muestraz: ;

i ; ; No probabilistico por Técnica: Entrevista
ciudad de de herramientas de inteligencia comercial y piezas producidas P .
Cajamarca al 6 d q por la Asociacién conveniencia Instrumento:  Guia
mercado exportacion de sus productos. de Artesanos de Entrevista
estacfoupldezrg)szezo - Realizar un diagnostico del mercado dKer?mlk_ I\élalékads Tamafio de muestra:
en et ano " internacional con respecto a la ceramica Cz'a%a(r:::l; & :I Muestra 1: 37 artesanos Mlues_tra 3 L

o L . J : Técnica:  Revision
vidriada utilitaria, utilizando herramientas de  mercado ceramistas de la Asociacion .
L . . . documentaria y
inteligencia comercial. estadounidense “Keramik Makkas” e

en el afio 2022. estadistica
- ldentificar un nicho de mercado para la Instrumento:

ceramica vidriada utilitaria de la Asociacion
de Artesanos “Keramik Makkas” utilizando
herramientas de inteligencia comercial.

- ldentificar los factores que permitan la
exportacion de la ceramica vidriada utilitaria
de la Asociacion “Keramik Makkas” al nicho
de mercado seleccionado en el afio 2022.

-Muestra 2: Directores de
Artesania y de Comercio
Exterior de DIRCETUR

-Muestra  3:  Toda la
informacién disponible en
internet respecto a la
ceramica vidriada utilitaria y
su exportacion.

Andlisis-sintesis de
la informacion

Ciudad: Cajamarca

Afio: 2022

Elaboracidn: Propia
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Anexo N°3: Matriz de Operacionalizacion de Variables

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

VARIABLES DEFINICION DIMENSION INDICADORES ITEMS INSTRUMENTO
Variable Recolectar, Herramientas  Conocimiento  Conocimiento de la Asociacion “Keramik Makkas” - Encuesta a los
independiente almacenar, procesar de de la respecto a las herramientas de inteligencia socios de
(x): e interpretar la Inteligencia organizacion  comercial y su aplicacion “Keramik
Inteligencia  informacion Comercial Makkas”
Comercial necesaria para que
una empresa tome - Entrevista al
decisiones con base presidente de
en el conocimiento. “Keramik
Asimismo, las Makkas”
herramientas de Andlisisde Destinosdelas Destinos de las exportaciones peruanas de  Analisis estadistico
inteligencia Mercado exportaciones  ceramica utilitaria en los Ultimos 5 afios
comercial integran nacionales
fuentes B de Importadores  Importadores mundiales de ceramica utilitaria en los  Analisis estadistico
informacion mundiales  dltimos 5 afios
relacionadas con el
comercio Competidores  Exportadores mundiales de ceramica utilitariaen los  Andlisis estadistico
internacional y sus mundiales Gltimos 5 afios
movimientos de
importacion y
exportaciéon (Espejo, Tendencias del  Ultimas tendencias respecto a la ceramica utilitaria Revisiéon
2021). mercado alrededor del mundo documentaria
Variable Es el régimen Situacion - Analisis FODA de la Asociacion “Keramik - Entrevista al
dependiente  aduanero por el cual, actual Makkas” presidente  de
(y): se permite la salida Andlisis de la - Anadlisis PEST de la Asociacion “Keramik “Keramik
Exportacion  del territorio  organizacion Makkas” Makkas”
aduanero de las - Andlisis de las 5 fuerzas de Porter de la - Encuesta a los
mercancias Asociacion “Keramik Makkas”: rivalidad entre socios de
nacionales o} empresas competidoras, amenaza de la “Keramik
nacionalizadas para entrada de nuevos competidores, amenaza de Makkas”
Su uso 0 consumo productos sustitutos, poder de negociacién de - Entrevista a

definitivo en el

especialistas
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exterior. Para ello, la
transferencia de
bienes debe
efectuarse a un
cliente domiciliado
en el extranjero
(SUNAT, 2021).
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los proveedores, poder de negociacion de los representantes
compradores. de instituciones
de apoyo
Caracteristicas - Especificaciones técnicas de la ceramica - Entrevista al

del producto a

vidriada utilitaria elaborada por la Asociacién

presidente  de

exportar “Keramik Makkas” “Keramik
- Proceso productivo Makkas”
- Oferta y demanda de los productos de la
Asociacion “Keramik Makkas”.
Produccién - Mano de obra disponible en la Asociacién - Entrevista al

Célculo de la capacidad de produccién mensual
y anual de la Asociacién

presidente  de
“Keramik

Makkas”

Conocimiento - Conocimiento de la Asociacion “Keramik - Encuesta a los

de la Makkas” respecto a la exportacion y su puesta socios de
organizacion en marcha “Keramik
Makkas”

- Entrevista al

presidente de
“Keramik

Makkas”
Mercado Nicho de - Selecciéon de mercado meta Revision
externo mercado - Andlisis del pais de destino documentaria
- Tendencias de consumo
- -Analisis de la competencia
- Puntos de venta
- Seleccion del nicho (estado, perfil,
segmentacion)
Requisitos para -  Barreras comerciales. Revisién
exportar - Certificados documentaria
Elaboracidn: Propia
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Anexo N°4: Instrumento de Recoleccion de Datos N°1

ENCUESTA DIRIGIDA A LOS SOCIOS PRODUCTORES DE LA ASOCIACION CERAMISTA “KERAMIK MAKKAS”
DEL DISTRITO, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

Presentacion
Estimado sefior(a), la presente encuesta tiene por finalidad recolectar informacion para hacer un estudio diagnéstico sobre
la “Inteligencia Comercial para fomentar la exportacién de cerdmica vidriada utilitaria al mercado estadounidense”; por este
motivo, solicitamos su colaboracion y le agradecemos anticipadamente. Asimismo, le garantizamos el absoluto anonimato y
secreto de sus respuestas.
Instrucciones: Lea y responda con sinceridad cada una de las preguntas. Marque con una
conveniente.

“,”

X" la respuesta que considere

I. OFERTA

1. Sucapacidad de produccion mensual de ceramica vidriada utilitaria es:
De 13 a mas juegos de vajilla

De 10 a 12 juegos de vajilla

De 7 a 9 juegos de vajilla

De 4 a 6 juegos de vajilla

De 1 a 3 juegos de vajilla

II. INTELIGENCIA COMERCIAL

2.  Conoce el término “Inteligencia Comercial”:
Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

3.  ¢Qué entiende por Inteligencia Comercial?

4. La “Inteligencia Comercial” implica: recolectar, almacenar, procesar e interpretar informaciéon necesaria (de fuentes
confiables) para que una empresa tome decisiones con base en el conocimiento (Espejo, 2021).
Ahora que conoce mas sobre “Inteligencia Comercial”, jalguna vez la ha aplicado en su asociacion?

Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

5. Conoce o ha escuchado de algunas herramientas que ayudan a la busqueda de informacidén necesaria para una
empresa:

Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no
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6. Aplicaria la Inteligencia Comercial para fomentar la exportacién de ceramica vidriada utilitaria de su asociacién a un
mercado extranjero:
Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

lll. EXPORTACION

7. Tiene conocimiento de cuales son los mercados internacionales mas atractivos para exportar ceramica vidriada utilitaria:
Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

8. Conoce los requisitos para exportar ceramica vidriada utilitaria:
Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

9. Consideraria una oportunidad de crecimiento la exportaciéon de sus productos:
Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

10. Considera que esta capacitado en temas de exportacion:
Definitivamente si

Probablemente si

Indeciso

Probablemente no

Definitivamente no

iMnchos gw«mlw poron colaboracién!
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Anexo N°5: Instrumento de Recoleccion de Datos N°2

GUIA DE ENTREVISTA AL DIRIGENTE DE LA ASOCIACION CERAMISTA “KERAMIK MAKKAS”
DEL DISTRITO, PROVINCIA' Y DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

Presentacion

Estimado sefior, la presente entrevista tiene por finalidad recolectar informacién con la intencién de hacer un estudio
diagnodstico sobre la “Inteligencia Comercial para fomentar la exportacion de ceramica vidriada utilitaria al mercado
estadounidense”; por este motivo, solicitamos su colaboracion y le agradecemos anticipadamente. Asimismo, le
garantizamos el absoluto anonimato y secreto de sus respuestas.

I. ASPECTOS GENERALES

1. ¢ Cuales cree que son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tiene “Keramik Makkas” como
asociacion?

2. ¢Aquiénes considera como su competencia?

IIl. PRODUCTO, OFERTA Y DEMANDA

3. ¢Cuales son los productos de cerdmica vidriada con los que trabaja su asociacion? ¢Cuales son los més
vendidos?

4. ¢Laasociacion cuenta con la infraestructura, equipos y materiales necesarios para la elaboracién de sus piezas
de ceramica vidriada utilitaria? ¢ Considera que estos son adecuados para la elaboracion de sus productos?

5. ¢Considera que el proceso productivo es el adecuado para elaborar productos de buena calidad? ¢, Por qué?

6. ¢Coémo comercializa sus productos (local propio, intermediarios, ferias)? ¢quiénes son sus consumidores
finales?

7. ¢Cuales son los precios de venta al consumidor final?

V. INTELIGENCIA COMERCIAL
8. ¢ Conoce o ha escuchado el término “Inteligencia Comercial’?  Qué entiende por “Inteligencia Comercial”?

9. ¢Conoce herramientas de inteligencia comercial? ¢ Cudales?

IV. EXPORTACION
10. ¢Existen instituciones que capacitan y/o apoyan en temas de exportacion? ¢, Cuales?

11. ¢Consideraria una oportunidad de crecimiento poder exportar sus productos?

12. Situviera las herramientas adecuadas, ¢ estaria dispuesto a exportar sus productos?

FPlnchos gracias pot su cololboracién!
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Anexo N°6: Instrumento de Recoleccidon de Datos N°3

GUIA DE ENTREVISTA DIRIGIDA A INSTITUCIONES DE APOYO A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE
CERAMICA DEL DISTRITO, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

Presentacion

Estimado sefior, la presente entrevista tiene por finalidad recolectar informacién con la intencién de hacer un estudio
diagndstico sobre la “Inteligencia Comercial para fomentar la exportacion de ceramica vidriada utilitaria al mercado
estadounidense”; por este motivo, solicitamos su colaboraciéon y le agradecemos anticipadamente. Asimismo, le
garantizamos el absoluto anonimato y secreto de sus respuestas.

I. ASPECTOS GENERALES
1. ¢Como se encuentra la produccién cajamarquina de productos artesanales de ceramica?

2. ¢Cuales cree que son las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en la produccién y
comercializacion de ceramica en Cajamarca?

[Il. DEMANDA

3. ¢Quiénes mayormente compran productos de ceramica cajamarquina (habitantes locales, turistas nacionales,
turistas extranjeros, otros)?

4. ¢ Qué tipo de productos prefieren los compradores de ceramica cajamarquina?

5. ¢ Qué caracteristicas en la ceramica vidriada cree que son mas valorados por los consumidores?
6. ¢En qué meses estos productos tienen la mayor demanda?

V. INTELIGENCIA COMERCIAL
7. ¢Cree usted que los artesanos de Cajamarca conocen de herramientas de inteligencia comercial?

8. ¢Qué herramientas de inteligencia comercial cree usted que serian las mas Utiles para los artesanos de
Cajamarca?

IV. EXPORTACION

9. ¢Los artesanos de Cajamarca tienen apoyo de entidades publicas y/o privadas para capacitarse en temas de
inteligencia comercial y exportacion?

10. ¢Los artesanos cajamarquinos exportan algun tipo de ceramica?

11. ;Qué necesitan los artesanos cajamarquinos para ser competitivos y poder lograr la exportacién de sus
productos?

[Pnchos gracias pot sw colaloracién!
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PRIVADA
DEL NORTE

Anexo N°7: Expediente de Validacion de Instrumentos de Recoleccion de Datos

EXPEDIENTE DE VALIDACION
CARTA DE PRESENTACION

Estimado docente:

Asunto: VALIDACION DE INSTRUMENTO A TRAVES DE EXPERTO

Nos ¢s muy grato comunicamos con usted para expresarle nuestros saludos y asi mismo. hacer de su
conocimiento que, siendo cgresados de la carrera de Administracion y Negocios Internacionales de la
Universidad Privada del Norte, requerimos validar los instrumentos con los cuales recogeremos la
informacion necesaria para poder desarrollar nuestra investigacion (encuesta, entrevista 1. entrevista 2)
y con la cual obtendremos ¢l grado de Licenciatura en Administracion y Negocios Internacionales.

El titulo de la investigacion cs: “Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Ceramica
Vidriada Utilitana de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de Cajamarca. al mercado
estadounidense en ¢l afo 20227 y siendo imprescindible contar con la aprobacion de docentes
especializados para poder aplicar los instrumentos en mencion, hemos considerado conveniente recurrir

a usted. ante su connotada experiencia en temas cducativos y/o investigacion educativa.

El expediente de validacion que le hacemos llegar contienc:

- Carta de presentacion.
- Matriz de Consistencia
- Definiciones conceptuales de la vanable y sus dimensiones.

- Ficha para validez de instrumento.

Expresandole nucstros sentimientos de respeto y consideracion nos despedimos de usted. no sin antes
agradecerle por la atencion que disponga a la presente.

Alentamente,
Escobar Pastor, Luis Enrique Vega Amug¢, Cinthya Pamela
DNI 70202577 DNI 72761817
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Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UKIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

FORMATO DE VALIDEZ BASADA EN EL CONTENID N1

Estimadoia) expertoia):

Reciba nuestros mas cordiales saludos, el motive de este documento es informarle que estamos madiendo
la validez de la encoesta dirigida a los socios productores de la asociacién ceramista “Keramik
Makkas”, destinada a medir algunas dimensiones de las vanmables Inteligencia Comercial ¥
Exportacion. En ese sentido, solicitamos pueda evaluar el cuestionario presentado a continuacion para

poder asi aplicar dicho instrumento,

Antes es necesano completar algunos datos:

DATOS GENERALES

Nombres v Apellidos

Senn Varon | ) Mujer [ )
Anos de experiencia
profesional

{desde la obtencidn del titulo)
Grado académico Licenciado () Magister () Daoctor | )
Area de Formaciin académica | Organizacional () Educativa { ) Social ()
Mo

Areas de experiencia
profesional

Tiempo de experiencia 7 a4 afios () 5 a 10 afios () 10 afios a mas ()
profesional en el drea
Especialidad
Institucion

Cargo actual

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Péag. 145



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°1

Lugar v fechn:

TABLA DE VALORACION POR EVIDENCIAS

VALORACTON

M= EVIDENCIAS
5 4 3 2 1 o

| Pertinencia de indicadores

2 Formulado con lenguaje apropiado.

i Adecuado para los sojeios de estudio.

4 Facilita la prucha de hipdtesis.

5 Suficiencia para medir un objetivoe especifico.
fi Facilita la interpretacidn del instrumento

7 Acorde al avance de la ciencia v tecnologia.
B Expresado en hecho perceptibles.

9 Tiene zecwencia lGgica.

10 | Basado en aspectos ledricos

TOTAL

Coeficiente de valorociin poercentual: o= ™

. ORSERVACINES YO RECOMENDACIONES

1. OPINION DE APLICABILIDAD

{ 1 El instrumento puede ser aplicado 1al como extd elaborado.

{ ) El instramento debe ser mejorado antes de aplicarse.
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UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UKIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

Anexo N°8: Validacién N°1

FORMATO DE VALIDEE BASADA EN EL CONTENIDN N%]

Estimadoia) experntofa):

Rciba pueatros méas condiales saludos, el motive de este documento ¢4 informarle que estamos midiendo
la validez de la encuesta dirigida a los socios productores de la asockacidn ceramista “kKeramik
Makkas®, destinada a meedir algunas dimensiones de las variables Inteligencia Comercial vy
Exportacidon. En ese sentido, solicitamos pueda evaluar ¢ cuesstionario presentado a continsacion para

pider asi aplicar dichoe instrumento,

Antes es pecesano completar algunos datos:

DATOS GENERALES

Mombres v Apellidos CHRISTIAAN MICHAELL ROMERD ZEGARRA

SN0 Vardn (X ) | Mujer ()

Afos de experiencia 12

profesional

(desde by obtencidn del titulo)

Grrado académico Licencisdo () Magister (X Dwoctor ()

Area de Formachin académica | Ovpanizacional () Educativa { ) Social { )
hroc

Areas de experiencia MNEGOCIOS

profesional

Tiempo de experiencia 2 a4 afios ) 5a L afos (X) 10 adbos & mads ()

profesional en el drea

Especialidad GESTION EMPRESARIAL

lustituweidn G0

Cargo actual CONSULTOR SENIOR EN NEGOCIOS
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UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UKIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°1
Lugar ¥ fecha: Cajamarca, 28 de abnl del 5022

I. TABLA DE YALKRACTON POR EVIDENCLAS

F
[]

EVIDENCLAS

VALORACION

4 5

2

Perimencin de indicadores.

Formulado con kengmape apropindo.

Adecuado pars los sojsios de estodio.

Faciliia la procha de hipdiesis

Saficiencia para medir un objetivo especifion

F B ] ] ] ] R

Faciliis ls interpretacidn del instromenio.

P) -0 VY I QTR )

#oonde al avance de la ciencia v iecnologia. X

=

Expresasdo en hecho perceptibles.

| R

Tiene secuencia lGgica. X

=

Basado en aspedios tetricos. ¥

TOTAL 4l =

Coeficiente de valoraciin porcentual: o= %6 %

I OESERY ACTONMES Y0 RECOMENDACKINES

1. OPINION DE APLICABILIDAD

{ X ) El instromenio poede ser aplicado ial como esia elaborado.

{1 Elinstromenio debe ser mejorsdo anies de splicearse.
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Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de
Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°2
Lugar v fecha: Cajamarca, 28 de abril del 3022

I. TABLA DE VALORACION POR EVIDENCIAS

VALDRACHIN
b EVIDENCIAS
1 4 i 3 ]
1 | Peminencia de indicadores. X
2 |Formulado con lenguajpe apropisdo. X
3 | Adecuado para los sujetos de estadio. X
4 |Facilita la prucha de hipdtesis. X
5 | Suficiencia para medir un objetivo especifico. b
L Facilita La :i|:||.-..'r|:|rl:1u.n.'i.|.'l||. dil instrudmento. X
T | Acorde al avance de la cencia v tecnologia, X
8 | Expresado en hecho perceptibles. X
9 | Twene secuencia logica. X
il | Basado en aspectos iedricos. X
TOTAL 4y ]
Coefliclente de valoracion porcentual: ¢ = 96%
L OBSERVACIONES Y0 RECOMENDACIONES
111 OPINION DE APLICABILIDAD
{ X ) El instrumento puwede ser aplicado tal como estd elaborado.
{ ) Elinstrumento debe ser mejorado antes de aplicarse.
"“E,:'T ) 4 / )
. s o A
___.-"' IJI__.--'H.I -‘-Il.#I":-'lll.:ll';ll.':‘--|.___.-?'L
TR g T e e
A -'-'f"i‘_'+ |L .
s .II._.\_,_r {
Firma del Experto
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1

Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE
FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°3
Lugar v fecha: Cajamarca, 28 de abeil del 3022
l. TABLA DE VALORACION POR EVIDENCIAS
VALORACIHN
N EVIDEMCIAS
& d i 2 ]
1 | Perimencia de indicadores. X
} |Formulado con lenguaje apropisdo. X
3 | Adecuado para los supetos de estadio, X
d | Facilita la prucha de hipdtesis, X
5 | Suficiencia para medic un objetivo especifico. X
6 | Facilita la interpretacion del instramento. X
T | Acorde al avance de la ciencia v tecnologia. X
8 |Expresado en hecho perceptibles. X
9 | Teene secuencia logica. X
10 | Basado en aspectos ledricos. X
TOTAL a0 #
Coeflclente de valoracion porecentual: ¢ = 96%
L OBSERVACIONES Y0 RECOMENDACIONES
L OPINION DE APLICABILIDAD
{ X ) El instrumente puede ser aplicado tal como estd elaborado.
{ ) El instrumiento debe ser mejorado antes de aplicasse.
) II.- _.-I; ) .:: \ )
¢ ‘I!"'._h' Jl-ﬁ_-.._f' f:?"l'
.IIF:_"L,._,IJ- I. f— _
- ._WIJF.-a._. ................
“~Firma del Experto
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Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

PRIVADA
DEL NORTE

Anexo N°9: Validacién N°2

FORMATO DE VALIDEZ BASADA EN EL CONTENIDO X°1

Estimado(a) expertola):

Reciba nuestros mas cordiales saludos, el motivo de este documento es informarle que estamos midiendo
la valider de la encuesta dirigida a los socios prodoctores de la aseciacion ceramista “Keramik
Makkas™, destinads 8 medir algunas dimensiones de las vanables Intelipencia Comercial v
Exportacion. En ese sentido, solicitamos pueda evaluar el cuestionario presentado a continuacion para

poder asi aplicar dicho instrumento.

Antes es necesario completar algunos datos:

DATOS GENERALES
Mombres y .-\ptllidni BICARDCO JESUS HUPIU CHEA
Sexn Vardn (X ) | Mujer { )
Adios de experiencia 30
profesional
(desde la obtencion del titulo)
Lirado académico Licenciado () Magister (X} Doctor ()
Area de Formacion académica | Organizacional (X) Educativa ( ) Social { )

Oitro:

Areas de experiencia ACADEMICA - NEGOCIOS
profesional
Tiempo de experiencia 2 a 4 afios ) 5 a 10 afios () 10 afios & mas (X)
profesional en el drea
Especialidad GESTION DE NEGOCIS C SERNICIOS ACADEMICOS
Institucion PROSERCOM EIRL — 156G PERU
Cargo actual CED
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UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

FICHA PARA VALIDACTON DEL INSTRUMENTO %71
Lugar v fecha: Cajararca. 12 de mayo ded 3022

I TABLA DE VALORACIKY FOR EVIENCLAS

VALDRACTON
4 3 2 i ]

=
o

EVIDENCIAS

Pertinencia de indicadores

Fomulade con lenguaje spropiado

Adeosado para los sujebos de estudio.

Faciliin la procba de hipdtesis.

Suficiencia para medir un objetive especifico.

Faciliin ln interpretacidn del rstramenio.

Aporde al avemce die [a clencia ¥ lecmalogia.

Expresado en becho percepiibles

| a] e | ] | | e | =

Teene secuencia lgica.

Baado en Aspechos Teanoos b

TOTAL 45 3 L4} 1 1l 1l

Coefliciente de valoracion porcentmal: o= %85

I OBSERYV ACIONES Y0 RECOMENDACIONES

L OPINION DE APLICABILIDAD
{ X b E instrumenio pusde ser aplicado tal como e elaborado.

{ 1 El instramenio debe ser mejorsdo ames de aplicarse.
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UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

PRIVADA
DEL NORTE

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO %22

Lugar y fecha: Cajamarca. |2 de mayo dell 2022

L TABLA HE VALODRACION POR EVIDENCIAS

N EVIDENCIAS MALORACION
5 4 3 i i 0
1 |Pertinencia de indicadores X
¥}  |Formulade con kenguaje apropiadio X
Y} | Adeouado pars los sugetos de estudio. X
4 |Facilitn la procha de hipitesis, X
%  |Suficiencia para medir un objetive especifice. X
6 |Facilitn la interpretacion del mstromento. X
7 Acorde al avance de la ciencia y fecnalogia. X
i |Expressdoen becho perceptibies X
§ | Teene secuencia logeca. X
10 |Eeezado en AEPGCLoE Teuro X
IO TAL 40 H u 1 il il

Coefliciente de valoraciin porcentaal: o= 6%

1L OBSERYACIONES Y0 RECOMENDACIONES

TIL C3PFINION DE APLICARILIIAD
{ X p Bl dnsisuesecui pucks = i_.'lll.ﬂ]'.' il comin il clala odu,

{ 1 El instramenio debe ser mejorado antes de aplicarse.

Firma del Experio
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Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022
DEL NORTE

FICHA PARA VALIDACTON DEL INSTRUMENTO 543

Lugar y fecha: Cajamarca, |2 de mayo ded 3022

L TABLA DE VALDRACIHIN FOR EVIDENCLAS

VALCHRACTLRN
4 3 1 1 0

EVIDENCIAS

-
]

Pertinencia de indicoadores
Formulado con kenguaje spropiado

Adeonado para los sujetos de esmodio.

Faciliia lo procha de hipdtesis.
Suficiencia para medir un objetive especifico.

A EA B B B B

Faciliia la interpretacion del mstramenio.

Acorde al avance de o ciencia Y I|.'..."|l.l||l'_.':J. X

Expresado en hecho percepiihle

- =) e | e | =

lezne secuencia ligica.

=
EA A S

Bazaidio en BEPOECLo TeOroDs
TN AL 45 4 ] 1] 0 0

Coeficiente de valoraciin porcentmal: o=%8%

I OBSERVACIONES Y0 RECOMENDACIDNES

ML OPINION DE APLICARILIDAD

{ Xy El instrunsenta pusde ser aplicado tal como extd elaborado.

{1 El insromenio debe ser mejorado amies de aplicarse.
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UPN Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas™ de la ciudad de
UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

PRIVADA
DEL NORTE

Anexo N°10: Validacion N°3

FORMATO DE VALIDEZ BASADA EN EL CONTENIDN M°1

Estimado(a) experto(a):

Reciba nuestros mas cordiales saludos, el motivo de este documento es informarle que estamos midiendo
la validez de la encuoesta dirigida a los socios prodoctores de la asociacion ceramista “Keramik
Makkas™, destinada a medir algunas dimensiones de las variables Inteligencia Comercial v
Exportacion. En ese sentido, solicitamos pueda evaluar el cuestionario presentado a continuacion para

poder asi aplicar dicho instrumento.

Antes es necesario completar algunos datos:

DATOS GENERALES

Mombres v Apellidos SUSANA MARDELI VILLANUEVA PEREZ

Sexo Varon ( ) | Mujer (X

Afios de experiencia 21

profesional

{desde la obtencidn del titulo)

Corado académico Licenciado () Magister (X) Doctor ()

Area de Formacion académica | Organizacional (X) Educativa (X) Social { )
Ckro:

Areas de EXperiencia PROYECTOS

profesional

Tiempo de experiencia 2 a4 afios () 5a 10 afios () 10 afios & mas (X)

profesional en el drea

Especialidad ASESORIA EN PROYECTOS

Institucidn GOBIERNO REGIOMAL

Cargo actual ASESORA
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Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica
Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de
Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N©1
Lugar vy fecha: Cajamarca, 25 de Mayo del 2022

TABLA DE VALORACION POR EVIDENCIAS

VALORACION

EVIDENCIAS k = s
4 3 2 1 L]

I 5
l I Perlinencia de indicadores | X | .
I 2 Formulado con lenguaje apropiadao. X |
3 | Adecuzdo para los sujetos de cstudin, X
4| Facilita I peucba de hipbtesis. x| [T
5 | Buhciencen para medir un obgehivo especifics, A
| 6 |Facilita la interpretacién del instrumente, | X 1T
| T | Acorde al pvance de I ciencia ¥ lecnologia, X |
1 1 Expresado en hecho perceplibles. | X |
| % Ticne scouencin bogico. A
I 10 | Basado en aspectos tedricos, _ _ X
. TOTAL 35 12 n | ] 0 0 .

Coeficiente de valoraciin poarcentual: = 94%,

OBSERVACIONES Y/ RECOMEMNDACIONES

111, OPINION DE APLICABILIDAD

{ X 1 El ingtirumemte puede ser aplicado 1al oomo est clabaradao.

{1 El imstrumenio debe ser mejorado antes de aplicarse.
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Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

DEL NORTE

1 “PN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N°2

Lugar y fecha: Cajamarca, 25 dc Mayo del 2022

1. TABLA DE VALORACION POR EVIDENCIAS

Ne L EVIDENCIAS 5 ] p IVAI;ORIAC;ON " 0
l 1 |Potioenciadoindicadores, » . | X —h -
2 ' Formulado con lenguaje apropiado X ‘
3 Adecuado para los sujetos de estudio. X
4 zL!-'acihm la prucba de hipotesis. X ;
|_S__|Suficiencia pars medir un objetivo especifico. | | X | | —_—
| 6 | Facilita la interpectacion del instrumento I X
| 7 %Acmdc af avance de la clencia y tecnologla. | ] X | ) i I 201
' 8 | Expresado en hecho perceptibles. X
= A 11‘5:«: secuencia logica, L X
10 | Basado en aspectos tedricos, X |
| TOTAL 35 i2 0 0 0 0

Cocficiente de valoracién porcentual: c= 94%

II. OBSERVACIONES Y/O RECOMENDACIONES

.........................................................................................

................................................................................................................

111. OPINION DE APLICABILIDAD
{ X ) El instrumento pucde ser aplicado tal como estd claborado,

{ ) Elinstrumento debe ser mejorado antes de aplicarse.

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 157




Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik Makkas” de la ciudad de

UNIVERSIDAD Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

DEL NORTE

1 “PN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

FICHA PARA VALIDACION DEL INSTRUMENTO N*3

Largir v fechm: Cajamarco, 25 de Mayo del 2022

I. TABLA DE VALORACION POR EVIDENCIAS

VALORACION
5 4 3 2 1 0

.l Perinencia :_i: indicadores.

 Formulado con lenguaje apropiado. X
| 3 | Adoccoado para los sujetos de cetudia, X {
4 | Facilita |a prucha de hipotesis. X
L i Suficicncia para medir un l'll'lgL"‘i\'!:_H.:!iFl.!l:iFll:l:l. | b | _ 1
6 | Facilita la mterpretacion del instrumento. X | | .
| 7 | Acorde ol avance de la cioncia y tecnologia. X | i |
B | Expresado en becho perceptibles X .
L 9 [Ticne secucncia logica. X - _ |
10 | Basudo en aspectos lednicos, . X
TOTAL 35 12 ] L | ] 1]

Coeficiente de valoracidn porcentual: e= 94%;

L. OBSERVACIONES Y/ RECOMENDACIONES

111, OPINION DE APLICABILIDAD

{ X} El instrumento puede ser aplicado 1al como estd elaborado,

{ ) Elinstrumenta debe ser mejorado antes de aplicarse.
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Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik
Makkas” de la ciudad de Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

Anexo N°11: Calculo del coeficiente Alfa de Cronbach

o @ Alfa de Cronbach

1 2 3 4 5
rr— o o Joesaa] Poree o= k 1— E VI k: hll.'rr-nercr de items}
desacuerdo | desatuerdo acuerdo k—1 VI V! Varianza de cada item
Sujeto kem 1 tem 2 kem 3 htemd ItemS kem 6 Item 7 Item 8 Item 3 Item 10 Total V,: Varianza del total

1 4 1 1 3 5 d 5 5 3 |

2 4 1 1 4 2 3 4 3 24

3 4 1 3 5 5 5 3 5 5 36

g 4 1 1 2 5 i 2 5 1 23

5 3 2 1 1 g4 2 2 g4 1 20

G 4 3 2 2 S 3 2 S 2 28 k= 3

K 2 3 1 2 4 3 2 5 3 25 V.= G610

g 4 2 2 2 g4 3 2 g4 2 25 V.= 25,600

3 1 2 1 1 3 2 2 4 1 17

10 4 2 1 2 4 2 2 4 2 23 a= 0.835

1 1 1 2 2 2 1 2 2 1 14

12 3 2 2 1 5 2 2 5 2 24

13 2 1 1 2 3 2 2 3 2 18

14 z 3 z 1 4 3 2 4 1 22

15 3 2 2 3 5 2 3 5 2 27

16 2 3 1 1 3 i 2 3 1 13

17 3 2 2 3 S 2 2 S 2 26

15 4 2 3 3 S 2 3 S 2 23

13 3 1 2 2 4 2 2 4 2 22

20 4 2 2 2 S 2 3 S 3 28

Varizmzas| 1043 0.430] 0000 0d428| 0945 O.760( 0.740| 0540( 0710 0348 25,600
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PELNOATE Anexo N°14: Registro de datos obtenidos en Encuestas
sujeto item | item item 3 item | item | item | item | item | item | item
1 2 4 5 6 7 8 9 10
1 5 4 Prorpc?ciér\,de los productos en las redes sociales y 4 4 5 4 3 5 3
participacion en ferias.
2 5 1 Dirigir bien un negocio. 3 2 4 2 1 5 4
3 2 3 | Saber colocar un comercio con inteligencia. 4 4 4 1 1 4 1
4 2 4 Estrategias de ventas, como convencer al cliente. 2 3 5 4 4 5 4
5 5 1 Saber llegar al cliente. 1 2 5 1 1 5 4
6 2 1 Vender. 3 3 5 2 2 5 3
7 2 1 Manejar el negocio. 2 1 4 2 1 4 2
8 3 1 Estrategias para vender. 1 1 4 1 1 5 1
9 ) 1 Conoc.imientos,por aprender para ayudar a que el 1 ) 3 1 1 4 1
negocio sea prospero.
10 3 2 Vender con buena ganancia. 2 1 5 3 2 5 1
11 2 1 Llegar al cliente. 1 3 4 2 2 5 1
12 2 1 Operar bien un negocio. 1 4 4 2 3 5 2
13 2 1 Atencidn al cliente. 1 2 5 3 2 4 3
14 2 1 Crear un negocio nuevo. 2 2 4 3 3 5 2
15 5 3 Estrategias para encontrar mas clientes. 1 1 4 2 2 4 2
16 3 1 | Vender grandes cantidades. 2 1 4 1 2 5 2
17 2 1 | Atender bien a los clientes del comercio. 1 1 4 3 1 5 1
18 3 2 Encontrar un negocio que necesiten todas las personas. 1 2 4 2 2 5 2
19 2 3 Saber manejar el negocio para que dé ganancias. 1 3 3 2 2 4 3
20 3 1 Estrategias para que el negocio vaya bien. 1 1 4 2 2 5 3
21 4 1 Ayudar a que el negocio tenga varios clientes. 3 2 4 2 3 3 2
22 ) 1 Atender a los clientes con técnicas inteligentes para que 4 1 4 1 5 5 5
vuelvan a comprar.
23 2 1 | Aprender a dirigir un comercio. 1 1 4 1 2 4 3

Escobar Pastor, L.; Vega Arrué, C. Pag. 167



Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica Vidriada Utilitaria de la Asociacion “Keramik
1r UPN Makkas” de la ciudad de Cajamarca, al Mercado Estadounidense en el afio 2022

UNIVERSIDAD
PRIVADA

24 2 1 Usar la inteligencia para administrar el negocio. 2 2 4 1 2 4 2
25 2 3 Estrategias para manejar bien un negocio. 1 1 5 2 2 4
26 4 1 Estrategias de atencion al cliente. 1 1 5 2 2 4

Saber vender y tener mas clientes a través de la

27 1 1 ., 1 1 4 3 1 4 2
promocién de los productos.
28 2 2 | Saber llegar al cliente con inteligencia. 2 1 4 2 2 5 2
29 2 1 Aprender muchas cosas para organizar bien el negocio. 1 1 4 2 2 5 2
30 5 1 Vender con inteligencia para llegar al cliente. 1 1 4 2 2 4 2
31 3 1 Conjunto de conocimientos para orientar un negocio. 2 1 4 1 1 5 1
32 2 1 Aprender a vender los productos con estrategias. 1 2 5 4 3 5 3
33 5 1 Dar a conocer los productos al publico, atender bien, 1 1 5 3 5 4 5

manejar redes sociales.
34 3 1 Vender con inteligencia. 1 1 4 2 2 4 3

Un tipo de inteligencia que facilita manejar bien los

35 2 1 . . 2 1 5 2 3 4 3
negocios y a los clientes.

36 2 1 Ventas por varios medios. 1 1 4 2 2 5 2

37 5 4 Fidelizar a los clientes con inteligencia. 2 1 4 1 4 5 2

Elaboracién: Propia
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Anexo N°15: Transcripcién de Entrevistas
ENTREVISTA AL DIRIGENTE DE LA ASOCIACION CERAMISTA “KERAMIK MAKKAS”

Entrevistado: Marino Lulayco Dilas

Cargo: Presidente de la Asociacion

I. ASPECTOS GENERALES

1. ¢Cuales cree que son las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tiene “Keramik Makkas” como
asociacion?

Bueno, las fortalezas es que los artesanos venimos laborando muchos afios, somos descendientes de nuestros
antepasados que se dedicaron a la elaboracion de productos de cerdmicay a la vez aprovechamos a todo lo que se
refiere a las formas y decoraciones de la cultura Cajamarca.

En nuestras debilidades, no contamos nosotros con maquinarias para poder tener la arcilla en produccion de masas
grandes, en toneladas. A lo mucho los artesanos tenemos quizas 200 o 300 kilos méximos que podemos preparar,
porque lo hacemos artesanalmente.

En las oportunidades, es que nosotros tenemos por ejemplo participaciones en ferias, locales, nacionales tambiény
gue estamos promocionando a través de las redes sociales los circuitos turistico artesanal y que eso es una buena
oportunidad para nosotros de dar a conocer a los turistas que vienen a visitarnos.

Y en las amenazas, seria de la competencia desleal de algunos compradores que nos compran y venden nuestros
productos. Otro seria el producto que ingresa del extranjero, asi como la loza china que es bastante barato a
comparacion de los productos que nosotros hacemos artesanalmente.

2. ¢Aquiénes considera como su competencia?
La competencia es entre nosotros mismos, pero es una competencia sana; porque de esa manera nos anima a
seguir mejorando, tanto en nuestra capacidad de produccion y a la vez en la calidad del producto que el cliente
requiere.
Y otra competencia es como le mencionaba es de la loza china que viene por grandes cantidades del extranjero.

Il. PRODUCTO, OFERTA Y DEMANDA

3. ¢Cuales son los productos de ceramica vidriada con los que trabaja su asociacion? ¢ Cuales son los mas vendidos?
Bueno lo que nosotros hacemos son: lo que es de parte decorativa como los caballos, perros y en utilitaria los juegos
de vajilla para el hogar (teteras, tazas, azucareros, ensaladeras, jarras, platos, ajiceros, chops). La utilitaria es lo que
mas se vende.
Nosotros elaboramos de manera personal piezas de vajilla y mas piezas de cerdmica decorativa también, los
vendemos cada uno, pero cuando hay feria en Cajamarca u otra ciudad, DIRCETUR nos avisa y nos reunimos con

nuestras producciones individuales.

4. ¢La asociacion cuenta con la infraestructura, equipos y materiales necesarios para la elaboracion de sus piezas de
ceramica vidriada utilitaria? ¢, Considera que estos son adecuados para la elaboracién de sus productos?
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Bueno por ahora la asociacién no cuenta con equipos industrializados, como les mencionaba hace un momento,
cada uno lo preparamos de manera artesanal, y tampoco contamos con un local. Estamos como asociacion, pero
cada artesano trabaja en su taller, pero cuando hay alguna feria participamos todos, 0 sea nos comunicamos y
participamos. O a veces tenemos algun pedido grande, nos comunicamos con las personas que estan en las
condiciones de poder hacer y ya nos reunimos para la produccion.

5. ¢Considera que el proceso productivo es el adecuado para elaborar productos de buena calidad? ¢, Por qué?

Nosotros tenemos la capacidad, conocimientos para poder hacer un producto de buena calidad porque yo de oficio
soy ceramista industrial, ya con conocimientos mas sofisticados se podria decir, para hacer algo de mejor calidad.
Y bueno los equipos de manera personal que cuento, y los demas comparieros ya que tienen hornos eléctricos, y
ahi incrementa su produccion, los hornos ya lo tenemos a gas, ya no solo a lefia.

Y asi poco a poco se estda mejorando, pero estoy pensando en cambiar yo mi horno a eléctrico ya que el gas ahora
se esta incrementando, entonces encarece mas el producto, pero ahi todavia se esta analizando el tema.

6. ¢Como comercializa sus productos (local propio, intermediarios, ferias)? ¢ quiénes son sus consumidores finales?
Nuestro publico es en general, tanto local y nacional, que vienen aca al taller a solicitar sus productos o también de
las redes que ahora cuentan con las facilidades y también con la participaciéon en ferias, tanto locales como
nacionales. Y también los intermediarios que compran los productos y ya lo venden ellos ya por mayor o en otras
tiendas mas grandes.

7. ¢Cuales son los precios de venta al consumidor final?

Los precios oscilan de 10 soles hasta 350 soles se podria decir. Por ejemplo, el de 350 soles puede ser un aribalo
grande, o a veces hasta 1500 soles cuando es un aribalo de un metro o metro y medio. Y de los 10 soles puede ser
un adorno, una ollita pequefia, una tacita pequefia o un vaso.

V. INTELIGENCIA COMERCIAL

8. ¢Conoce o ha escuchado el término “Inteligencia Comercial”? ¢ Qué entiende por “Inteligencia Comercial”?

Si lo hemos escuchado, pero quizas nos falta aplicar esa parte de la inteligencia comercial, lo otro se podria decir
gue como nosotros nos dedicamos a la produccion de la ceramica, no tenemos el tiempo suficiente para hacer esa

parte.

Entiendo que se refiere a la promocion de los productos en las redes sociales, participacién en ferias y lo otro la
parte de la produccion.

9. ¢Conoce herramientas de inteligencia comercial? ¢ Cuales?
Las redes sociales.

IV. EXPORTACION

10. ¢Existen instituciones que capacitan y/o apoyan en temas de exportacion? ¢ Cuéles?
En realidad instituciones no hay que nos apoyen concreta y profundamente en los temas de exportacion y si habido
capacitaciones pero han sido muy superficiales, no te dan datos. Por ejemplo, el metro cubico de una consolidacion

de un container cuanto es el costo, cuanto nos va a cobrar el broker, cuanto cobrara la aduana de manera general,
pero no te dicen esto se hace asi se hace asa o con quien te comunicas, no te dan esa informacion.
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11. ¢Consideraria una oportunidad de crecimiento poder exportar sus productos?

Claro que si, de hecho nosotros tuvimos una sola oportunidad en que el producto salié del pais por medio de un
intermediario que nos compré y lo mandoé al extranjero.

Esto sucedié cuando tuvimos la oportunidad de participar por invitacion de MINCETUR de Lima a una feria, y
participamos en la feria de los exportadores, de hecho ahi te piden los producto de mil piezas para arriba, pero la
exigencia es bastante, de las cuales nuestro cuello de botella son que no contamos con un procesador de arcilla,
para un produccion grande necesitas tener por lo menos 1 tonelada de arcilla por dia para poder producir tal vez un
millar de productos por dia, a pesar de que pueda haber gente pero si no hay materia prima no se podra, ese fue
nuestro cuello de botella cuando tuvimos esa oportunidad, nos reunimos mas de 35 artesanos a trabajar de una
manera muy bonita, se podria decir, porque trabajamos en los pasos a seguir, unos preparando arcilla, otros
haciendo el estampado, amasado, de acuerdo a lo que cada artesano manejaba su tema, muy interesante ojald mas
adelante se pueda volver a dar esa oportunidad.

12. Situviera las herramientas adecuadas, ¢ estaria dispuesto a exportar sus productos?

Claro, pero primero debemos dar solucion en la produccion de la arcilla, minimo una tonelada o mas se necesita
para poder trabajar, otro tener gente capacitada y dedicada exclusivamente, porque la gente con la que contabamos
se han dedicado a otros rubros por la misma situacién econémica, buscar el mercado que no te exploten en los
precios porque algunos te regatean hasta el piso, tiene que ser con el precio justo, ojala se dé esa oportunidad.

ENTREVISTA DIRIGIDA A INSTITUCIONES DE APOYO A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE CERAMICA
DEL DISTRITO, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

Entrevistado: Ing. Elizabeth Urteaga Rodriguez
Cargo: Directora del Area de Comercio Exterior en DIRCETUR Cajamarca

I. ASPECTOS GENERALES

1. ¢Como se encuentra la produccion cajamarquina de productos artesanales de ceramica?

La produccion artesanal se puede evaluar en 2 etapas, antes y después de la pandemia por el COVID 19, antes
la DIRCETUR a través de sus areas de Artesania y Comercio Exterior conjuntamente con el MINCETUR,
PROMPERU, KORIWASI, se realizé un trabajo de fortalecimiento de capacidades, que permitié un incremento
en la produccion.

Después de la pandemia que todavia no podiamos determinar debido a que adn no lo hemos superado,
hablariamos de que las artesanias de la linea de las ceramicas durante la pandemia sufrieron una baja total en
su produccion, en la actualidad los artesanos con el apoyo a través de fondos concursables nuevamente estan
saliendo adelante y empezando a producir, esos fondos fueron en el 2020 Turismo Emprende, en el 2021 Somos
Artesania.
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2. ¢Cuales cree que son las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en la produccién y comercializacion

de cerdmica en Cajamarca?

Si hablamos de las debilidades que poseen los artesanos en ceramica serian, los escasos recursos financieros
con los que cuentan, la falta de acceso de tecnologia, muchas de nuestras zonas productoras carecen de energia,
de acceso a la internet lo cual les limita a ellos en mantenerse informados.

En cuanto a las fortalezas podriamos decir que ellos tienen sus conocimientos ancestrales, otra es que el
producto es hecho a mano.

Dentro de las oportunidades podriamos mencionar que hay una gran oportunidad de este producto para que lo
podamos articular al mercado externo, por la demanda que tiene el mismo.

En cuanto a amenazas, considero que una amenaza son los productos de ceramica industrializados, que ahorita
estan ingresando a todos los mercados y se vuelven grandes competidores, en cuanto a la comercializacién uno
de los puntos con los cuales no podemos competir es en precios, los precios en ceramica vidriada se los
considera un poco elevados y es por eso que la produccién no se incrementa, otro de los puntos débiles es el
packing que no han desarrollado nuestros artesanos productores de cerdmicas, para que se pueda tener una
articulacion al mercado externo.

[Il. DEMANDA

3.

4,

5.

6.

¢ Quiénes mayormente compran productos de ceramica cajamarquina (habitantes locales, turistas nacionales,
turistas extranjeros, otros)?

En realidad, ahorita la demanda es local y turistica, también ha habido algunos pedidos cuando nuestros
artesanos han participado en ferias nacionales, donde por decir han tenido demanda de su producto.

¢ Qué tipo de productos prefieren los compradores de ceramica cajamarquina?

Bueno ahora el tipo de producto que se requieren, netamente va a lo utilitario, porque antes por decir la ceramica
estaba en base a lo decorativo, pero la tendencia de consumo se ha incrementado en cuanto al producto de
ceramica utilitaria.

¢ Qué caracteristicas en la cerdmica vidriada cree que son mas valorados por los consumidores?

Las caracteristicas principalmente son, en el tema de un disefio propio y que sean netamente con figuras
cajamarquinas que les daria realce, porque a veces uno lleva un producto que no es para nuestra localidad,
entonces queremos resaltar del lugar donde lo hemos adquirido.

¢En qué meses estos productos tienen la mayor demanda?

Considero que para la ceramica vidriada no hay un mes que se determine para la produccién, creo que es todo
el afio, esta en funcioén justamente en la demanda de este producto, dsea los pedidos porque en realidad nuestros
artesanos trabajan en funcion a los pedidos que les realizan.
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V. INTELIGENCIA COMERCIAL

7. ¢Cree usted que los artesanos de Cajamarca conocen de herramientas de inteligencia comercial?

En realidad, estoy segura que no, desconocen completamente ese tema, porque todavia no hemos llegado a
desarrollar ese punto, debido a que a sus capacidades estan en abastecer el mercado local, entonces tienen que
incrementar produccién y tienen que ver una implementacion en cuanto a su tecnologia, también en las
tendencias del mercado, para que podamos articularlo al mercado y poder desarrollar este tipo de herramientas
en ellos.

8. ¢Qué herramientas de inteligencia comercial cree usted que serian las mas (tiles para los artesanos de
Cajamarca?

Empezar por el manejo del internet para que ellos puedan alli promocionar sus productos a través del marketing
digital.

IV. EXPORTACION

9. ¢Los artesanos de Cajamarca tienen apoyo de entidades publicas y/o privadas para capacitarse en temas de
inteligencia comercial y exportacion?

En realidad si, existe la ruta exportadora a través de PROMPERU, en donde nosotros proporcionamos la lista de
las organizacion artesanales o de empresas exportadoras para que se puedan fortalecer con este programa,
entonces alli se les brinda las herramientas de inteligencia comercial, asi mismo también a través de la Direccion
de Comercio Exterior se viene haciendo el desarrollo de capacidades en base a las exigencias en este caso que
son artesanos, en base a lo que ellos requieran para nosotros programar un taller o un curso llamese de disefio
o de costos para que ellos puedan ir fortaleciendo sus capacidades.

10. ¢Los artesanos cajamarquinos exportan algun tipo de ceramica?

En realidad, no, todavia nosotros no accedemos al mercado externo a través de esta linea artesanal, si en
algunas oportunidades cuando ellos han participado en ferias nacionales han sido adquiridos sus productos por
personas que han asistido a estas ferias de nacionalidad extranjera, hemos tenido la suerte de que también
llegaron los productos al mercado externo, pero no tenemos una exportacion directa ahora al mercado
internacional.

11. ;/Qué necesitan los artesanos cajamarquinos para ser competitivos y poder lograr la exportacion de sus
productos?

En primer lugar, que si hablamos de una exportacién lo que necesitan es el hecho de desarrollar sus capacidades
y luego el tema de su produccidon que sea de manera sostenible, asimismo cuando se requiera abastecer el
mercado externo, necesitamos que haya demanda de nuestro producto para que los puedan atender.
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UPN Inteligencia Comercial para fomentar la Exportacion de Cerdmica

ENTREVISTA DIRIGIDA A INSTITUCIONES DE APOYO A LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE CERAMICA
DEL DISTRITO, PROVINCIA Y DEPARTAMENTO DE CAJAMARCA

Entrevistado: Ing. Francisco Guido Cachi
Cargo: Director del Area de Artesania en DIRCETUR Cajamarca

I. ASPECTOS GENERALES

1. ¢Como se encuentra la produccién cajamarquina de productos artesanales de ceramica?

Por esta situacién de la pandemia que ha afectado a todo el mundo, en particular el pais y Cajamarca, la
produccién cajamarquina en cuanto a artesanias ha sido dafiada por esta pandemia que ha permitido que algunos
artesanos, especialmente los pequefios hayan sufrido la consecuencia de no tener un mercado al no venir a
Cajamarca los turistas, porque ellos son los que compran mayormente sus productos artesanales y en este
momento estan reactivandose muchos de ellos. De una manera personal el Gobierno esta haciendo muchos
esfuerzos en ese sentido pero que mayormente no llega a todos los artesanos. Esta es la situacion en la que se
encuentran actualmente los artesanos.

2. ¢Cuales cree que son las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en la produccion y comercializacion
de ceramica en Cajamarca?

En cuanto a las fortalezas ese el impetu que tiene cada artesano de sobresalir, su fuerza intrinseca que como
personay ser humano, que tiene que a través de esta actividad producir y sacar provecho para el bienestar de su
familia, yo creo que todas las personas tenemos fortalezas y los cajamarquinos han demostrado eso ante esta
situacion.

Las debilidades son el poco apoyo del Estado en todos los niveles, nacionales, regionales y locales, hay muy
poco apoyo para los artesanos y también la capacitacion en cuanto a los diferentes medios que podria haber
utilizado un ceramista a través del cual pueda vender sus productos, yo creo que seria muy interesante que el
Gobierno en estas circunstancias tengan que hacer un programa de capacitacion para que permitan estar a la
altura de las circunstancias del mercado nacional y también por qué no decirlo del internacional.

Con respecto a las amenazas hay mucho intermediario que viene a Cajamarca o0 que no son cajamarquinos que
no son verdaderos artesanos sino que compran a bajo costo sus productos y lo venden a los turistas, entonces el
verdadero artesano no se lucra de su trabajo y de la verdadera artesania, entonces yo pienso que el Estado debe
hacer un seguimiento permanente al artesano de tal manera que no tengan acceso los intermediarios a los bonos,
al apoyo, a los recursos que tiene el estado.

[Il. DEMANDA

3. ¢Quiénes mayormente compran productos de ceramica cajamarquina (habitantes locales, turistas nacionales,
turistas extranjeros, otros)?

La actividad artesanal esta ligada con mucha estrechez al turismo, un visitante a nivel nacional o internacionales
que también estan llegando bastante Gltimamente a Cajamarca, son en manera muy potencial los que compran,
0 sea tenemos un mercado local bajo, a nivel nacional medianamente un poco mas alto y también extranjeros que
estan viniendo.
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4. ¢ Qué tipo de productos prefieren los compradores de ceramica cajamarquina?

Los articulos de ceramica que representen a nuestra cultura.

¢ Qué caracteristicas en la ceramica vidriada cree que son mas valorados por los consumidores?

A mi parecer los productos que prefieren los compradores ya sea a nivel local nacional o internacional, son los
gue sean mas llamativos a simple vista y que tengan una utilidad, que no sean s6lo decorativos sino también
funcionales, por eso los artesanos deben poner mas empefio en el disefio de sus productos.

¢En qué meses estos productos tienen la mayor demanda?

No hay meses especificos a mi parecer la venta de ceramica vidriada es a lo largo de todo el afio, sin embargo,

puede incrementarse un poco cuando hay celebraciones que atraen turistas a nuestra ciudad, como fiestas patrias
y carnavales.

V. INTELIGENCIA COMERCIAL

7.

¢ Cree usted que los artesanos de Cajamarca conocen de herramientas de inteligencia comercial?

Estoy muy seguro de que no conocen el tema, muy aparte de algunas de las capacitaciones que se les pueda
dar, este tema es algo especifico qué deberia de dar el estado y dictar capacitaciones para que los artesanos
tengan mayores oportunidades para sus productos.

¢Qué herramientas de inteligencia comercial cree usted que serian las mas Utiles para los artesanos de
Cajamarca?

La principal herramienta con la cual deberian apoyarse y profundizar los artesanos, es principalmente el internet
ya que mediante este medio podemos acceder a informacidn no solamente local sino también internacional.

IV. EXPORTACION

10.

11.

¢Los artesanos de Cajamarca tienen apoyo de entidades publicas y/o privadas para capacitarse en temas de
inteligencia comercial y exportacion?

Si, pero en un nivel “basico” por asi decirlo, porque hay talleres de capacitaciones pero que son superficiales, ya
gue son de acuerdo a las capacidades actuales que manejan los artesanos.

¢ Los artesanos cajamarquinos exportan algun tipo de ceramica?

No, hasta donde sé los artesanos de ceramica han llegado a participar en ferias en la capital de nuestro pais y
sus productos han sido comprados por clientes internacionales, pero no han llegado a concretar exportaciones
directas.

¢Qué necesitan los artesanos cajamarquinos para ser competitivos y poder lograr la exportacion de sus
productos?

En primer lugar, yo creo que el Estado debe cumplir su rol protagénico para desarrollar la artesania, ya que esta
muy venida a menos porque el estado no interviene directamente y debe haber un apoyo econémico permanente,
capacitacion para que puedan utilizar los diferentes medios de la tecnologia especialmente las redes sociales,
que ahora inclusive se puede internacionalizar en la venta sin necesidad de estar yendo a un pais extranjero.
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