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RESUMEN

En la actualidad el Peru es el primer productopldéa del mundo, junto a esto el creciente
aumento de las exportaciones peruanas ha genedalona explosion en la industrializacion
de la materia prima para crear valor agregadoprioductos de exportacion.

En el sector joyeria esto no es menos importarge,@n el caso de los artesanos joyeros de
plata de Catacaos, existe una constante preocuppoida mejora de sus productos. Junto a
ellos el Centro de Innovacion Tecnoldgica (CITE)ua apoyo constante en temas de calidad
y produccion.

En la presente investigacién se analiza la prommociternacional de los artesanos joyeros de
plata de Catacaos usuarios del CITE Joyeria dec&adacon el fin de determinar si las
herramientas de promocion utilizadas son eficient@seficientes, a través de un disefio de
tipo exploratorio y descriptivo.

Para la recopilacion de informacion se realizanoine®istas a los propios artesanos joyeros
de Catacaos. Con esta data se pudo determinas @rale las principales falencias en el uso
de las herramientas de promocion internacional ade drtesanos, y se confirmé con la
informacion obtenida de las entrevistas realizadastoridades y especialistas en la ciudad de
Piura y Lima, relacionados con el CITE y los anesa

Como resultado se determiné que la promocién iatgéomal de los artesanos joyeros de plata
usuarios del CITE es deficiente, y una de las ppales razones es que debido al poco
conocimiento que tienen sobre la participacionegia$ comerciales, adjudican el éxito de las
mismas a las ventas realizadas en ellas, cuanéxitel de ellas reside en la generacion de
contactos para ventas de exportacion directa.

Palabras clave:CITE, Filigrana, Promocion Internacional, Feriasneociales, Exportacion.



ABSTRACT

Nowadays, Peru is the largest producer of silverthe world. Besides that, there is
an increasing number of Peruvian exports generatifogpom in the industrialization of raw
materials to create added value for the exportedymts.

In the jewelry industry, this is not of less im@ont because, as in the case of silver Catacaos'
jewelers, there is a constant concern for improvingse products. Alongside them, the
Technology Innovation Centre (CITE) is a constampert in terms of quality and production
consultancy.

The present research analyzes the internationahgiron tools of the silver jewelers of

Catacaos Jewelry CITE' users in order to determwimether the promotional tools used have
an efficient or inefficient design. The researchll vide developed through the use of
an exploratory and descriptive investigation design

For data collection, interviews were conductechs Catacaos jewelers. With this data, it was
determined what were the main flaws in the use ndérnational promotional tools by
the craftsmen, moreover, the information compileas wontrasted with the information from
interviews with officials and specialists in theycof Piura and Lima related with the CITE
and the artisans.

It was determined that the international promotibsilver jewelers (CITE users) is poor, and
one of the main reasons for this is the low leehwareness on the participation in trade
fairs. They think the success is in the sales thake there, when the real success of these
trade fairs lies in the generation of contactsdioect exportation.

Keywords: CITE, Filigree, International Promotion, Trade BaiExport.



INTRODUCCION

La joyeria en el Perd es una actividad con toda historia, y su evolucion se ha ido
adaptando al cambio de los tiempos. En Catacasteaxalrededor de 200 artesanos solo en
la ciudad pero de ellos solo 40 son usuarios d@ECY de estos participan de forma
permanente alrededor de 20 artesanos. Su espadiafdica en la elaboracion de joyas y
artesanias de filigrana, que han sabido adaptar @@oco a las exigencias mas modernas del
mercado.

Los usuarios del CITE tienen el apoyo de esta adthra obtener capacitacion en temas que
ayudan a la mejora de la calidad de producto, majerprocesos, talleres de gestion, tienen a
su disposicidbn maquinaria y equipos para facilatrabajo de la filigrana y fabricacion de
piezas. Sin embargo y pese a todas estas facidaleonocimiento de las herramientas de
promocion y el como utilizarlas es limitado. Estodebe a que, si bien es cierto, reciben
charlas de marketing internacional, como la impwit de la marca, por profesionales
especializados, no hay una gran concurrencia yelnas son tomados solo como referencia
mas no como algo a aplicar en el corto plazo.

El presente estudio, abordara el tema de la pramdoiernacional, teniendo por propésito
determinar la eficiencia de las actividades de p@aén internacional de los artesanos joyeros
de plata usuarios del CITE Joyeria de CatacaossEgque en primer lugar se describira la
situacién actual y forma de utilizacién de las aetentas de promocion internacional de los
artesanos y finalmente se identificaran las fabsque puedan tener en el uso y desempefio
de las herramientas de promocion internacional.

Al no existir un estudio de esta naturaleza, esomapte desarrollarlo pues permitira
reconocer a los artesanos las oportunidades goentien el exterior de una manera mas
tangible y de acuerdo con su situacion actual. T@&miomo punto de partida de otras
investigaciones ya con respecto a la aplicaciénrdelan de promocioén internacional o un
plan de capacitacion con respecto a la participaeid ferias internacionales, entre otras
recomendaciones.

La estructura de esta investigacion esta dividideireco capitulos:

* El Capitulo | presenta el problema que motiva @stastigacion, considerando el
planteamiento y la formulacion del problema, laed®inacion de los objetivos y su
justificacion.

* En el Capitulo Il se determina la fundamentaci@mi¢ta definiendo los antecedentes,
las bases tedricas en las cuales se apoyara lstiga@on y un glosario de términos
que permite aclarar palabras claves. En este tap#bién se plantea la hipotesis
general, las hipotesis especificas.

* En el capitulo lll se desarrolla el método, donde establece el disefio de
investigacion, la poblacion y procedimiento muéssa indica los instrumentos que
se emplearon para la recopilacion de informacibpraesedimiento de la investigacion
y las técnicas de procesamiento y analisis de datos

* En el Capitulo IV, se indican los resultados oliteside acuerdo con los objetivos de
la investigacion. También se presenta la discud®ros resultados para lo cual se
contrastan con las hipotesis.

« Por ultimo se presentan las conclusiones y recoawémaes, referencias y apéndices.
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CAPITULO |. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del problema

En la actualidad los joyeros de plata de Catacao<diara, exportan parte de su

produccion al exterior y debido a la crisis se hamlo para exportar sus productos; pero
aun asi no exportan en grandes cantidades, haudtley 960 kilos aproximadamente en
joyeria de plata. Es asi que se hace necesarididgquéda de herramientas para
incrementar las ventas de la asociacién de artegaperos de plata de Catacaos.

Lo que busca este estudio es analizar la promagiémacional de los artesanos joyeros
de plata usuarios del Centro de Innovacion Techcdoge Catacaos, Piura — Perd.

Este estudio determinard como es el proceso deggiéminternacional de los artesanos
joyeros de plata usuarios del Centro de Innovadiéonologica de Catacaos y si es
adecuado o no de acuerdo a la teoria de la promatiErnacional.

En lo encontrado en estudios anteriores, se harado estrategias de marketing para
distintos departamentos, planes estratégicos amaeeonal, se han mostrado estadisticas
de afios pasados a nivel nacional sobre las exporésc Y también se ha formado una
asociacion de exportadores en el distrito de Cataczon un centro tecnoldgico, que
capacita a los joyeros para mejorar su produccion.

Pero de acuerdo a esto aun no se ha disefiadorudepf@omocion internacional para los
joyeros de plata de Catacaosy un analisis de la promocién internacional apkcpadr
estos.

Por ello, la presente investigacion pretende amala promocion internacional de los
artesanos joyeros de plata usuarios del Centrommigvécion Tecnoldgica de Catacaos,
Piura — Peru.

Esto permitira reconocer a los artesanos las opidddes que tienen de mejorar su
proceso de promocion internacional de una manematar@ible y de acuerdo con su
situacion actual.

1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

¢,Como es el proceso de promocion internacionabsl@ritesanos joyeros de plata
usuarios del Centro de Innovacion Tecnoldgica ddéac@as, Piura — Peru
comparado con los parametros de la teoria?

1.2.2. Problemas especificos

» ¢Cuales son las caracteristicas de las actividBdpsomocion internacional
de los artesanos joyeros de plata usuarios delr&Cet# Innovacion
Tecnoldgica de Catacaos, Piura - Peru?

» ¢Cuales son las falencias relacionadas con lagidactes de promocién
internacional de los artesanos joyeros de platarissi del Centro de
Innovacion Tecnoldgica de Catacaos, Piura - Peru?

9



1.3.Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Determinar como se realiza el proceso de promdoi@nnacional de los artesanos
joyeros de plata usuarios del Centro de Innovatirnologica de Catacaos, Piura
— Pert comparado con los parametros de la teoria.

1.3.2. Objetivos especificos

» Describir las caracteristicas de las actividadegrdenocion internacional
de los artesanos joyeros de plata usuarios delr&Cet# Innovacion
Tecnoldgica de Catacaos, Piura — Perq.

» Determinar las falencias relacionadas con las idetiles de promocién
internacional de los artesanos joyeros de platarissi del Centro de
Innovacion Tecnoldgica de Catacaos, Piura - Peru.

1.4.Impacto potencial

La presente investigacion es importante pues noasealizado antes una de este tipo
para el distrito de Catacaos y su desarrollo hasibfe mejorar el desempefo que
actualmente tienen los artesanos joyeros de pktarios del Centro de Innovacion
Tecnoldgica de Catacaos, Piura - Peru.

Asi mismo, aportar4 nueva informaciéon de manerapcensible para los joyeros de
Catacaos que exportan su produccion y tambiénlpamgue aiun no exportan de manera
gue puedan reconocer sus falencias e implementgorase También aportara
informacion para el Centro de Innovacion Tecnolagicie ya existe en Catacaos, para
gue pueda adaptar sus procesos de capacitaciéoudeda a lo que pide el mercado
internacional.

Beneficiara principalmente a los artesanos joydmplata de Catacaos que son usuarios
del CITE Joyeria en Catacaos - Piura, Pera. Tantie@eficiara a otras asociaciones de
artesanos y todo aquel que quiera comenzar a haoede herramientas de promocion
internacional, como punto de referencia para epibaibles deficiencias en su utilizacion,
y al Centro de innovacion tecnolégica artesanalaacaos.

Se brindara un informe detallado con toda la inBmidn que manifiesten los propios

artesanos e informacién general sobre marketing. &snbinacion permitira determinar

cdmo es el proceso de promocidén internacional sl@fttesanos y a su vez proporcionara
la capacidad de creacion de estrategias persodatiza futuro para subsanar las
deficiencias que puedan estar cometiendo los adesmyeros de plata usuarios del

CITE Joyeria en Catacaos.
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Los resultados serviran para confirmar si las atanes de promocion internacional son
adecuadas con respecto a la teoria y detallarefasiahcias en el uso de la promocion
internacional. Y también servird para dar una wisij&neral sobre que otros factores
podrian influir en la gestién de los artesanosasaciatividad y uso de herramientas de
promocion internacional.

Con los resultados se podria resolver la faltanfi@macion con respecto al uso de la
promocion internacional que tienen los artesanger@s de plata usuarios del CITE
Joyeria en Catacaos.

Con esta investigacion concluida se podra orgardéapacitaciones y charlas con los
artesanos para la correcta aplicacion de las egiaat y organizarlos con el fin que

unidos puedan incrementar sus ventas, apliquersiaategias propuestas y compartan
los gastos.

11



CAPITULO Il. FUNDAMENTACION TEORICA

2.1. Antecedentes

EN EL AMBITO NACIONAL existen estudios acerca de las exportaciones dedrse

joyeria, estudios de mercado, y planes de marketimgo de joyeria de Catacaos como
del resto del Pera. Principalmente, el Minister® @omercio Exterior se ha hecho
presente haciendo planes estratégicos de ayudatat sle joyeria.

MINCETUR (2004) con el Plan Estratégico Nacional de ExportaciqifEsNX) 2003-
2013, expresa las politicas de priorizacion de daportaciones como motor del
crecimiento de la economia nacional.

El PENX posee también un Plan Operativo ExportatkbrSector Joyeria y Orfebreria
gue nos muestra como el Perl desaprovecha la engréma nacional por la dificultad
para adquirirla en el caso de la plata por sus altecios. Nos explica que la disminucién
de las exportaciones de joyeria se debe a losadigedco lisos o poco modernos, y que
desde 1998, las exportaciones de joyeria no gaddredeficio del “drawback”. Ademas,
este documento presenta los patrones y tendergia®alsumo de joyeria de diferentes
paises.

Asimismo, MINCETUR (2004) en el Plan Estratégico Regional de Exportaciones
(PERX) — Piura, refleja la situacion de esta regidn respecto a las exportaciones de la
region, la situacion econdmica, la poblacibn ecanamente activa y empresarial,
infraestructura y potenciales.

Se analiza las capacidades productivas, entre ella® la mineria, donde se puede
observar que Piura tiene como reservas 10.3 mdlatee toneladas de plata al 2004.

Dentro del potencial regional, se estudian los asest agroindustrial, pesquero y

artesanal; este Ultimo sector, realiza una desoripte las artesanias de Chulucanas y la
joyeria de Catacaos, las cuales estan relaciorcadasste estudio.

Por otro lado,MINCETUR (2004) en el Plan Operativo del Producto: Artesanias,
expone las actividades a realizar para mejorar rledyctividad e impulsar las
exportaciones de las artesanias, incluyendo ceadmasterilla y joyeria. Se involucra a
distintas entidades como responsables de las dadies del plan operativo como
INDECOPI, las universidades, la asociacion expar@del Gobierno Regional y la
Camara de comercio.

También se obtuvo informacién @4TE Joyeria (2009),un impulsador y facilitador de
las exportaciones de joyeria de Catacaos. Estugiéh capacita en gestion empresarial,
innovacion tecnoldgica y gestion de calidad a ldesanos joyeros de Catacaos. Se
concentra en las tendencias del mercado mundiabicamdo esto con la tradicién de
nuestra cultura.

AdemasLimo del Castillo (2008)nos explica como participar en una feria interoaai
y algunas estrategias para tener éxito duranteplasecion en una feria. Indica cuales son
las mas importantes y da consejos sobre el statad actitud del expositor. Es una

12



herramienta importante pues es parte de la promated producto y tiene un lenguaje
sencillo lo que ayuda en su comprension.

Herbert Figueroa (2008) en un estudio realizado para PROMPERU, muestra la
situacion de la joyeria de plata en el Perq, loscypales canales de distribucion en
Estados Unidos y potencialidades de la joyeriala@.pTambién hace un analisis FODA
del sector y muestra estadisticas de las ventgdatiEria y joyeria de plata en Estados
Unidos y la Unién Europea.

Asimismo, podemos mencionar algunos proyectossis temo el d®avila (2008)que
como parte de su investigacion refleja las formaprdmocion necesarias para la joyeria
peruana, pero se dirige a los exportadores en gemera un lugar especifico ni un tipo
de joya especifica. Tampoco va mas all4 de menclosaipos de promocién necesarios.

Otro proyecto de tesis es el &mjas (2009)que nos habla sobre las estrategias de
comercializacién para la joyeria de plata en elcado de Alemania, y sobre las
estrategias de liderazgo segun Porter, pero n@sxpma orientacién hacia la promocion
del producto, a pesar de recomendar, que paranterc@lizacion del producto, deba
enfocarse en la diferenciacién del mismo.

En el @mbito internacional, se pudo hallar el pi#npromocién sectorial de joyeria

realizado por l&undacion Export.Ar. (2006). Se aprecia un estudio bien estructurado
de mercado, con datos como correos electroniclEdptes y direcciones de contactos

para la participacién en ferias internacionalestridbuidores de distintos lugares del

mundo. Muestra requisitos legales y de calidadmiatgonal aceptados para la joyeria,
requisitos arancelarios. Muestra perfiles de marsamo Estados Unidos, y mercados
europeos. Este documento es de mucha ayuda, paedatas las fuentes de informacién

y distintos mecanismos de los que hacen uso paeardéar sus exportaciones.

También se hallaron estudios sobre la posibilidadmlicar el supply chain management
en la industria de la joyeria y estrategias queeateusadas por los joyeros de Catacaos
podria significar un gran ahorro en publicidad ggaganda.

Wannarumon, Ritvirool y Boonrit (2007) destacan el Supply Chain Management como
un unificador de esfuerzos de los distintos colathores para que los productos lleguen
al consumidor final. Plantea esta estrategia parandustria de la joyeria Tailandesa.
Destaca que existe la posibilidad que un sistetegtiado facilite el disefio y produccién
de piezas y resuelva los cuellos de botella ques esttividades significan.

FinalmentePoli (2006)tiene un punto que llama la atencién. Nos hablxatejar con el
“creador de tendencias” ya que al conocerlos yajeaitcon ellos, no sera necesaria una
gran inversidbn en publicidad y propaganda pues @sfleenciara a los demas
consumidores o posibles clientes. Destaca tamhbi@nelacion de productos artesanales,
con notable mano de obra y por lo tanto Unicosnygran valor agregado.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. Joyeria de plata de Catacaos

2.2.1.1.Definicion, especialidades

2.2.1.2.Produccion de plata y su uso en la joyerik plata
2.2.1.2.1. A nivel Internacional
2.2.1.2.2. A nivel nacional

2.2.1.3.Exportaciones de joyeria de plata
2.2.1.3.1. Principales mercados de destino
2.2.1.3.2. Principales empresas exportadoras

2.2.1.4.0rganizacion de los exportadores de joyerée plata de Catacaos
2.2.1.4.1. CITE joyeria Catacaos
2.2.1.4.2. Asociacion de artesanos de Catacaos

2.2.2. Promocién internacional
2.2.2.1.Definicién
2.2.2.2.Mix promocional
2.2.2.2.1. Publicidad
2.2.2.2.2. Promocién de ventas
2.2.2.2.3. Relaciones publicas
2.2.2.2.4. Ventas personales
2.2.2.2.5. Marketing directo
2.2.2.3.Metas de la promocion

2.2.3. Estrategias de los artesanos de Catacaos.
2.2.3.1.Estrategias de promocion usadas.

Bases Teodricas

2.2.1. Joyeria de plata de Catacaos
2.2.1.1. Definicién, especialidades

La joyeria de plata de Catacaos se caracterizéagora elaboracion de hilos de
plata, con los que se confeccionan collares, aréiezaletes y todo tipo de
accesorios. También desarrollan pequefias escuttargallos de pelea y caballos
de paso entre otros. La técnica empleada mas coemiaras la de filigrana de
medio punto.

En esta técnica, los metales se funden en el g&al ser vertidas en un molde.
Posteriormente se los enfria con acido sulfuriee yos pasa por el laminador y
se finaliza con la maquina de hilar que convedirénetal en los finos hilos de

plata que se usaran para realizar sus trabajcs.téstica es transmitida de una
generacion a otra.
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2.2.1.2. Produccion de plata y su uso en la joyeria de plata

2.2.1.2.1. A nivel Internacional:

The Silver Institude (2010) muestra segun sus estugue la produccién
mundial de plata es de 680.9 Moz, esto se debd’quig Bolivia y Rusia
han incrementado significativamente su produccién. la tabla N°1 se
muestra que Peru es el principal productor de @atal mundo seguido de
México, China y Australia.

Tabla N° 1 %

Top 20 Paises productores de plata en el 2008esxgo en Millones d

onzas — Moz

N° Pais Cant. | N° Pais Cant.
1 Peru 118.3] 11 Kazajistan 20.2
2 Meéxico 104.2] 12 Turquia 10.1
3 China 82.8| 13 Argentina 9.9
4 Australia 61.9] 14 Suecia 8.4
5 Chile 44,9 15 Indonesia 8
6 Polonia 38.9] 16 Marruecos 7.8
7 Rusia 36.1| 17 India 7.1
8 Estados Unidos 36| 18 Guatemala 3.2
9 Bolivia 35.8] 19 Iran 3.2
10 Canada 21.5| 20 Sudéfrica 2.7

Fuente: The silver institude; Elaboracion: Clararkiea

Segun la revist®esde Adentro (Abril 2010)en el 2009 el Peru produjo
125,3 millones de onzas de plata. Esta cifra dapida de 1998. En otro
articulo de la misma revista informan que el ppatiuso de la plata es el
industrial como fabricacion de baterias y en lavatad fotografica, seguido
de la joyeria y ambos usos constituyen el 74% diefaanda mundial de
plata.

Esto pone al Perd en una situacion muy coémoda jpadar exportar su
produccion con valor agregado, sin embargo no iepueEs solo un 1% de
esta materia prima se convierte en joyeria de éxgon a comparacion de
México con un 15% y China con un 34%, seBoza(2008).

Uno de los factores que asegura al Per( en el ppoesto de produccién
de plata son sus reservas de este mineral. Segudnitead States
Geological Survey (2010), Pert en el primer puesto en produccion y
segundo en cantidad de reservas con 59000 TM gdedam este aspecto
por debajo de Chile (70000 TM) y sobre Polonia (&5TM).
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2.2.1.2.2. A nivel nacional
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La produccion de plata a nivel nacional ha evoladn de la siguiente
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manera, como se ve en el gréfico N°1:
Grafico 1: Produccion de plata 1998 — 2009

Fuente: MINEM (2010%: Elaboracion: Clara Herrera
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2.2.1.3. Exportaciones de joyeria de plata

La exportacion de joyeria de plata se realiza Hajopartida arancelaria
7113110000con la descripcion de “Art. De joyeria de plateluso revestida o

chapada de otro metal precioso (plague)”. La cadtielOB exportada en el 2009
fue de US$ 7,644,916 y la variacion entre el 20@83009 fue del 94%.

2.2.1.3.1. Principales mercados de destino

La evolucion de las ventas en valor FOB, por afiolade principales
mercados de destino de la joyeria de plata peruana.

Tabla N° 2
Principales Mercados de Destino - Valor FOB
2007 2008 | 2009
. . Valor Valor Valor Valor
Pais de Destino | g ;5p) | FOB(USD) | FOB(USD) | FOB(USD)

US - UNITED STATES 951,148.794 1,353,050.9( 5,427,288.24 2,762,115.86
IT - ITALY 118,076.44 703,996.17 802,969.34 329,784.61
CL - CHILE 65,124.44 344,254.90 329,224.3] 147,394.3(
BO - BOLIVIA 59,161.59 203,149.0] 229,209.84 7,688.90
EC - ECUADOR 100,677.04 193,801.14 198,937.63 399,302.85
CA - CANADA 88,675.64 85,155.14 112,309.9 24,633.85
GB-UNITED KINGDOM 171,157.19 115,697.49 85,438.2§ 37,557.74
DE - GERMANY 98,291.41 137,912.89 67,281.3 50,604.02
ES - SPAIN 113,370.14 144,759.09 57,521.01 32,270.01
LOS DEMAS PAISES 846576.94 649741.24 371,490.34 374856.03
TOTAL — TOTAL 2,612,259.64 3,931,517.91 7,681,670.314,166,208.17

Fuente: SUNAT — Aduanas; Elaboracion: Clara Herrera
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En la Tabla N° 3 se muestra los principales mersa#odestino de la joyeria de
plata peruana segun el peso neto en kilos, de2@@o al 2010.

Tabla N° 3
Principales Mercados de Destino - Peso Neto en Kg.
2007 2008 2000 le?nlig)

pais de Destino | "ioo™| "ldlos) | (kios) | (Kilos)
US - UNITED STATES 9,318.43 12,974.39 12,009.74 4,879.41
IT - ITALY 648.647 1,086.57 846.204 328.552
CL - CHILE 277.119 1,016.6§ 1,063.4§ 600.035
BO - BOLIVIA 358.554 400.261] 509.163 1.015
EC - ECUADOR 257.70§4 1,594.50 1,525.74 983.131]
CA - CANADA 1,690.5Q 321.549 327.127 86.14
GB - UNITED KINGDOM 566.784 208.634 301.049 87.794
DE - GERMANY 431.867 806.329 452.144 249.698
ES - SPAIN 948.8 737.201 392.478 60.977
LOS DEMAS PAISES 2878.971 2858.35¢ 2338.933 2800.525
TOTAL — TOTAL 17,377.34 22,004.45 19,766.04 10,077.2§

Fuente: SUNAT — Aduanas; Elaboracion: Clara Herrera

En la Tabla N° 4 se muestra la evolucion de laigpé#cion por afo, de los
principales mercados de destino de la joyeria @@ pleruana.

Tabla N° 4
Principales Mercados de Destino - % participacion aual
2007 2008 2009 AURY
(Mayo)
p : Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaj
PElB ez DS o5 | FoB | FoB .| eFOB.
US - UNITED STATES 36.41 34.42 70.65 66.3
IT - ITALY 4.52 17.91 10.45 7.92
CL - CHILE 2.49 8.76 4.29 3.54
BO - BOLIVIA 2.26 5.17 2.98 0.18
EC - ECUADOR 3.85 4.93 2.59 9.58
CA - CANADA 3.39 2.17 1.46 0.59
GB - UNITED KINGDOM 6.55 2.94 1.11 0.9
DE - GERMANY 3.76 3.51 0.88 1.21
ES - SPAIN 4.34 3.68 0.75 0.77
LOS DEMAS PAISES 32.42 16.54 4.85 8.98
TOTAL — TOTAL 100 100 100 100

Fuente: SUNAT — Aduanas; Elaboracion: Clara Herrera
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En el grafico N°2 se puede apreciar la relacioneeglt FOB en doélares y el

peso neto exportado. Se puede notar que el prexita dolata se ha

incrementado con relacion a la cantidad que serexpBsto es una gran
ventaja pues quiere decir que la joyeria de platagna es mejor valorada
en el exterior.
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Grafico 2: Relacion Precio / Peso Exportaciones anuales
Fuente: SUNAT: Elaboracion: Clara Herrera

2.2.1.3.2. Principales empresas exportadoras

En la tabla N° 5, podemos observar a las principaiepresas exportadoras
de joyeria de plata del Pera.

Tabla N° 5
Principales empresas exportadoras de joyeria de ghaen Peru
%Var %Part.
Empresa

2009 - 2008 | 2009
D&W JEWELRY MFG CO., INC. 1250% 52%
DESIGNS QUALITY EXPORTS SAC 12% 17%
DEORO SA 375% 5%
ALLPA.S.A. -22% 5%
LINEA NUOVA S.A. 342% 3%
IDEAS APLICADAS SA -39% 3%
NEW FASHION PERU S.A. -27% 2%
PACKTOS NEGOCIACIONES EFECTIVAS S.A. -24% 1%
ROZENVASSER & SONS DEL PERU S.A. -- 1%
Otras Empresas (71) -- 9%

Fuente: SUNAT; Elaboracion: Clara Herrera
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2.2.1.4. Organizacion de los exportadores de joyeria de platde Catacaos

2.2.1.4.1. CITE Joyeria Catacaos:
Fundada en el 2002, tiene como objetivo promoverdauccion joyera y
orfebre en el marco de la competitividad a nivekrnacional. Es una
organizacion privada con apoyo de MINCETUR. Lascasmones que
colaboran con el CITE aparte del ya mencionado MENGR, son la
municipalidad de Catacaos, la universidad de Pyurda asociacion de
artesanos de Catacao<ITE joyeria esta llamado a convertirse en un
centro de certificacion de calidad a fin de garaati la idoneidad de los
productos de joyeria ofrecidos por los artesdn@TE Joyeria, 2010).

En la tabla N° 6, podemos observar a una partsaarts joyeros usuarios
del CITE Catacaos.

Tabla N°6

Usuarios del CITE Joyeria en Catacaos (solo joyeld)09

Empresa/Empresario

Direccion

e-mail

José Calixto Espinoza Lazo

Jr. Tumbes N° 108 Catacao

joseespinozalazo@hotmail.com

Franklin Gonzalez Atarama

Jr. San Sebastian N° 424
Catacaos

michelejoyas@hotmail.com

Rodolfo Sandoval Villegas

Calle 4 Mz-5 Lt-6 A.H Juan de
Mori Catacaos

disan65@hotmail.com

Luis Alberto Atarama Yoverd

Jr. Mariano Diaz 673 Catacaos|

atarama_y@hotmail.com

Urbano Cortez Chiroque

A.H. San Juan Bautista Calle 1
Lt-22 Catacaos

joyascorzap@yahoo.es

Manuel Zapata Sanchez

Av. Ramoén Castilla
198 Catacaos

zapatasanchezmanuel@hotmail.
m

Luis Urbano Cortez Zapata

A.H. San Juan Bautista Calle 1
Lt-22 Catacaos

joyascorzap@yahoo.es

Catacaos Online SRL

Jr. Comercio 400 Stand N° 47
Catacaos

catacaosonline@hotmail.com

Francisco Agustin risco
Cardoza

Jr. Trujillo 741 Catacaos

kutin897 @ hotmmaih

Carmen prieto Sullén

Av. Ramoén Castilla 442
Catacaos

cyprieto0407 @yahoo.es

Nicolas Barrientos Ojeda

Jr. Cuzco 324 Catacaos

yasjaggeraldine@hotmail.com

Orlando Ramos Sosa

A.H. Juan de Mori Mz-M Lt-19
Catacaos

joyeriapilar@hotmail.com

José Freddy Sosa Espinoza

Jr. Arequipa 1141 Catacao

fresoes@hotmail.com

Segundo Leonidas Flores
Cortez

Jr. Tumbes 642 Catacaos

sele-f@hotmail.com

Artesanias Jullisa SRL

Jr. Tumbes 1018 Catacaos

s jajexia@hotmail.com

Bernardo Sanchez Sosa

Jr. Tumbes 255 Catacaos

nzé@!lsatmail.com

Pedro Wilmer Aguirre Dediog

Nvo. Catacaos Mz-O Lt-12
s Catacaos

wimerl4 03@hotmail.com

Josué Cristébal Zapata
Estrada

Jr. Mariano Diaz 1401 Catacal

0s artjozapath@ycom

Nvo. Catacaos Mz-O Lt-12
Catacaos

Jhon Aguirre Dedios

jjhonad@gmail.com

Fuente: CITE Joyeria; Elabo

racion: Clara Herrera
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Cabe destacar que en la tabla N° 4 no se han dlactodos los artesanos
asociados. Sélo se han incluido los artesanos iedipts en joyeria y que
han sido correctamente empadronados, pues el CAfibién acoge a
artesanas de paja toquilla y a otros artesanosgsygie aun no han sido
empadronados. En total son 40 artesanos joyerpkatieusuarios del CITE
y alrededor de 20 artesanos son usuarios permanente

2.2.1.4.2. Asociacion de artesanos de Catacaos:

Fue fundada el 8 de setiembre de 1974, por iniaialie 24 artesanos de
diferentes especialidades. En la actualidad, cueota 100 artesanos
aproximadamente. De estos, la mayoria se dedidanj@yeria en plata.

Tienen un espacio de aproximadamente 1,135 metradrados, donde
existen maquinarias especiales para la confec@gayés y estandarizacion
de los hilos de plata para filigrana.

Dentro de las especialidades de los joyeros estarigeccion de joyas de
filigrana de plata de ley 950 y 925. Siendo la 86 B2 mas aceptada en el
exterior por las normas de calidad existentes. i& d& la Ultima crisis
financiera, esta asociacion, se hizo mas fuenéndo casi la obligacién de
asociarse para lograr satisfacer la gran demarndanational y de esta
manera poder exportar.

2.2.2. Promocion internacional

2.2.2.1. Definiciéon

Segun Pedroza y Sulser (2004), la promocién intgonal, se desarrolla segun el
cliente que tengamos en destino, ya sean internesli@sucursales de venta.

Para los intermediarios podria servir la publicidgadrevistas especializadas y
promociones de ventas. En el segundo caso, casutassales de venta, podria
darse la publicidad electrénica, propaganda y eemasonales.

Pedroza y Sulser (2005) también agregan que, lagmidn internacional, es la
forma en que se da a conocer favorablemente euptodjue se ofrece y su
propia existencia, con el fin de generar una respuge aceptacion. Consideran a
la promocion internacional como una de las mas raptes herramientas para el
éxito en el &mbito internacional.

Por su parte, Lamb, Hair y Mc Daniel (2006) afirngare ‘No importa que tan
bien se desarrollen, se les fije el precio o sdrithisyan, pocos productos o
servicios sobrevivirdn en el mercado sin una pradmoefectiva.” Consideran a
la promocion como la manera de comunicarse dedanimacion para informar,
persuadir y recordar a los potenciales clientea pdluenciarlos.
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2.2.2.2. Mix Promocional:

Kotler (2002) afirma que existen 5 herramientasnmcionales y que la
organizacion debe decidir qué tanto presupuesioaagla cada una de ellas de
acuerdo a las necesidades de la misma.

Estas cinco herramientas son la publicidad, proomoace ventas, relaciones
publicas, ventas personales y marketing directo.

2.2.2.2.1.

2.2.2.2.2.

2.2.

2.2.2.2.3.

2.2.

2.2.2.2.4.

Publicidad: sirve para generar una imagen a largo plazo o pansas
rapidas. Puede llegar a consumidores geograficemedispersos
eficientemente. Los anuncios en television puedeartaltos costos pero en
otras modalidades como avisos en periddicos ldsgae reducen bastante.

Promocion de Ventas:se reconoce 3 beneficios debido a esta herramienta:
comunicacion pues captan la atencion del cliente y lo llevapraducto,
incentivo pues genera un atractivo adicionaheitacion pues persuade al
cliente a la compra inmediata.

2.2.2.1Muestras: se trata de enviar a un posible cliente algunosetosdie
nuestro producto, asi se logrard el conocimientdadealidad del
producto para lograr posibles compras de mayomveiu

Relaciones publicasbasada en tres cualidadefta credibilidad pues un
articulo noticioso genera mas auténticos que los@as,capacidad para
tomar desprevenidos a los consumidorepues llega a personas que
generalmente evitan a vendedores y anunciodramatizacion pues
dramatiza el producto o compaiia.

2.2.3.1Ferias y misiones:En el ambito internacional, un canal mas que
adecuado es la participacién en las ferias intéwnates, segun
Pedroza y Sulser (2004).

Segun Acazar (2004) es una de las estrategias it@dssvde la
promocién internacional. Las ventajas de asistina feria son:

* Vender

* Generar nuevos contactos que pueden acabar esventa

» Dar a conocer nuevos productos (sondear la opinion)

» Potenciar la marca.

* Reforzar el contacto con los clientes habituales

* Observar la competencia.

» Abrir nuevos mercados.

» Hacer relaciones publicas con los medios

Ventas Personales:también tiene tres caracteristicas fundamentales:
confrontacion personal pues genera una relacion cliente — vendedor
inmediatacultivo de relacionesque puede ir desde una relacion de ventas a
una de amistad yespuesta pues genera una obligacién en el cliente
después de haber escuchado al vendedor.

21



2.2.2.2.5. Marketing directo: esta herramienta posee 4 caracteristicas fundale&nta
Privada pues puede ser preparado para una sola pergersgnalizada
para que sea atractivo para la persona elegidmalizada pues puede

presentarse con rapideingeractivas pues segun la respuesta del cliente se
puede variar

2.2.2.3. Metas de la promocion

Lamb, Hair y Mc Daniel (2006) plantean 3 metas g@pales de la promocion.
Estas se resumen en la tabla N° 7.

Tabla N°7
Metas de la Promocion
Informar Persuadir Recordar
 Convierte una  Estimula la compra » Para mantener la marga
necesidad en un dese¢ oinmediata. en la mente del
interés. consumidor.

* Es mas comun en la | « Usada mayormente » Usada en la etapa de

etapa inicial del ciclo de cuando el producto estd madurez del producto.
vida del producto. en crecimiento.

» Explica como se usa 0| « Convencer al cliente | ¢ Su propdsito es
funciona el producto. que no le compre ala| provocar la memoria.
competencia.

11%

* Para introducir una * Alienta al cambio de | « Recordar que se pued
nueva marca en el marcas. necesitar y donde se

mercado. puede obtener.

e Dar a conocer a la
compaifiia o producto.

Fuente: Lamb, Hair y Mc Daniel (2006); Elaboraci®fara Herrera

2.2.3. Estrategias de los artesanos de Catacaos.

2.2.3.1. Estrategias de promocion usadas:

Segun la informacién brindada por el director déTEC Joyeria, via correo
electronico, las estrategias de promocion utilizatm:

Pagina web: www.citecatacaos.com. En las que séaxhdiferentes

modelos de los trabajos de los artesanos. Laadifn del internet es una
herramienta de promocion, parte de la publicidad.

Participacion en diversas ferias internacionaleset®mbre, como Peru
Moda 2010, Expoartesanias de Colombia, ExpocomeParama, JCK

Las Vegas. También componente del mix promociastf dentro de los
componente de relaciones publicas.

» Participacion en eventos con PROMPERU y MINCETUR.
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2.3. Glosario de términos técnicos

» Catacaos:El distrito de Catacaos se ubica a 12 kilometraaiabeste de la ciudad
de Piura; limita por el norte con Piura y Castifj@y el sur con el distrito de La
Arena y Curamori; por el Este con Olmos y la Proninde Morropén; y por el
Oeste con las Provincias de Paita y Sullana.

Esta ubicada en una zona de bosque seco tropi2alra.s.n.m.; es caluroso la
mayor parte del afio, dandonos una temperatura sgil @ntre los 16°C como
minimo y 33°C como maximo; con una humedad de 66&tocpromedio anual.

Se caracteriza por ser un pueblo de gente amaldegyan rigueza en gastronomia,
costumbres, historia y artesania. Su poblaciéreadeia 68,000 habitantes.

* CITE: Es el Centro de Innovacion Tecnoldgica. Los ClT&meven la capacidad
de innovacién con la finalidad de incrementar ladpiccion de las empresas a
partir de la aplicaciéon de nuevas tecnologias. @d& busca constituirse en un
punto de encuentro entre el Estado, la academianylstigacion) y el sector
privado.

En los CITE se brinda un conjunto de servicios, @arapacitacion, asistencia

técnica, informacién actualizada, mejora de la petigidad y control de calidad de

insumos Yy bienes finales, disefio asistido por cdatmra, acabados y procesos
intermedios, y manejo ambiental. Su ambito de athnaes nacional, y atienden

demandas de las diferentes regiones del pais duderesencia significativa de

empresas de las cadenas productivas de cada CITE.

 Promocién internacional es una de las “4P” (Producto, Precio, Plaza y
Promocién) del marketing internacional. En elladssarrolla la comunicacion que
informa, persuade o recuerda a los consumidoregsaade una marca, con el fin de
generar una respuesta.

* Mix promocional: Segun Lam, Hair y Mc Daniel (2006) el mix promgwbes la
combinacion de herramientas de promocion que ieclaypublicidad, relaciones
publicas, ventas personales y promocion de vensaggin Kotler (2002) marketing
directo, aparte de estos cuatro. Estas herramieatagilizan para influir en el
cliente y lograr los objetivos de la empresa.

» Joyeria de Filigrana: En esta técnica, los metales se funden en el qaal ser
vertidas en un molde. Posteriormente se los eofriaacido sulfdrico y se los pasa
por el laminador y se finaliza con la maquina darlque convertida al metal en los
finos hilos de plata que se usaran para realizar teabajos. Esta técnica es
transmitida de una generacion a otra.
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2.4. Hipotesis

2.4.1. Hipatesis general

El proceso de promocién internacional llevado auelgpor los artesanos
joyeros de plata asociados al Centro de Innovatemnoldgica de Catacaos,
Piura — Perd, es inadecuado comparado con los paasne la teoria.

2.4.2. Hipotesis especificas

« Las actividades de promocion internacional de Ikssanos joyeros de
plata de Catacaos se centran en la participacideries comerciales.

» La falta de conocimiento acerca de promocion ireional por parte de

los artesanos joyeros de plata de Catacaos, esdeinas principales
razones por las que se lleva inadecuadamenteraopion internacional.
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CAPITULO IlIl. METODO

3.1. Disefio

La presente investigacion utiliza un disefio MixExploratorio del tipo cualitativo ya
gue se analizara con datos de las distintas fuemesevistas a profundidad y
cuestionarios, las principales estrategias de peamoutilizadas por los joyeros de
Catacaos y problemas que tienen estos con la prdbmde sus productos.

También se realiza esta investigacion pues noeerisicha informacion especifica sobre
la aplicacion de estrategias de promocion. Solnesgecionan en distintas investigaciones,
mas no se hace un andlisis de la convenienciatae gasra los artesanos joyeros en plata
de Catacaos.

Por otro lado, también serd una investigacibascriptiva, para determinar las
caracteristicas de la promocion internacional de #tesanos y como la estan
desarrollando.

En el aspectocuantitativo se desarrollara cuadros estadisticos de acuerda a
informacion obtenida en las entrevistas realizaldgs artesanos joyeros de plata de
Catacaos. De esta manera se visualizara graficaneemarticipacion de las respuestas
brindadas por los artesanos para las preguntaseteaantes de la entrevista.

3.2.Poblacion y procedimiento muestral

En esa investigacion se utilizara varias poblagpn@a conformada por los artesanos
usuarios del CITE Joyeria en Catacaos, especiabzed joyeria de plata. El tamafio de

la poblacion asciende, segun CITE Joyeria (2009)9 aartesanos joyeros de plata

usuarios permanentes del CITE Joyeria. La segunldlaqdn sera la de los especialistas
en el tema. Y la tercera poblacion seran las emslgprivadas o estatales que puedan
brindar informacion relevante sobre la investigacio

En cuanto al muestreo, para la primera poblacidomara al total de la poblacién, por
Nno ser numerosa, y se ira recopilando informaacitenacuerdo a las respuestas de los
propios artesanos y de cuantos de ellos estén adiggmu a brindar la informacion
necesaria.

Los criterios de inclusion y exclusion son:
» Artesanos en joyeria de plata que tenga tallerpresa.
» Es usuario permanente del CITE Joyeria en Catacaos.
* Produce joyeria en plata de 925 o 950.
e Es exportador o exportd al menos una vez.
* Hace uso de herramientas de promocion o ha paticign al menos una feria
nacional o internacional.
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En cuanto al procedimiento muestral, se estudidoéiala poblacion pues es reducida y
permitirh mayor certeza que el estudiar una muestnaenor volumen. También se hara
uso del punto de saturacion para determinar cudadoformacion es suficiente y
relevante.

Para la poblaciéon conformada por los especialiseasescogera con cuidado a los
especialistas mas indicados que puedan enriqueceinviestigacion. Al ser una
investigacién mixta también el nimero de integraudie la muestra se delimitara segun el
criterio del punto de saturacion.

Los criterios de inclusion y exclusion son:
» [Especialistas en marketing y/o joyeria de plata.
 Tener al menos 5 afios de experiencia en su edgdadiakea marketing y/o
artesanias.
* Que tengan relacion o conozcan el trabajo del CITE.

Para la poblacién de las entidades privadas caéstate tomarda al total de la poblacion
como muestra, esta poblacion estara conformadaeptdades relacionadas con la
promocion de las exportaciones de artesania da plet CITE Joyeria en Catacaos.
Aplicando estos criterios son:

e La Universidad de Piura.

* CITE Joyeria.

* MINCETUR.

* PROMPERU.

Los criterios de inclusion y exclusion son:
» Estar relacionado con la promocion de las expantes del CITE Joyeria en
Catacaos.
» Tener conocimiento de la situacién actual de ldesanos joyeros de plata
usuarios del CITE Joyeria.
» Tener relacién directa con el CITE Catacaos.

3.3.Instrumentacion

En la presente investigacion se emplearan dosumstntos cualitativos, que ayudaran a
obtener la informacién necesaria para cumplir osrobjetivos de la misma:

* Entrevista a profundidad — estructurada.
» Entrevista a profundidad — semi-estructurada.
* Revisién Documentaria.

En primer lugar, se usaradatrevista a profundidad apoyada en una guia de entrevista
estructurada para determinar la situacion actual de los artesgoyeros usuarios del
CITE Joyeria en Catacaos en cuanto a su experienoida promocion internacional,
produccion, personas a cargo y datos generales subrempresas o talleres.

Este instrumento servird para registrar la situa@oétual en cuanto a datos generales,
personas a cargo, cantidad y volumen de producgii@ductos ofrecidos y grado de
conocimiento de la promocion internacional quecapliactualmente. Y esta dirigido a
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los artesanos joyeros de plata de Catacaos usui@dS TE Joyeria. De esta manera se
obtendra informacion de primera mano y se recapilas experiencias personales con
respecto a la promocién internacional y las imess de cada uno de los artesanos. Se
usara una muestra/poblacion para aplicar la ermugsse hara uso del punto de
saturacion para determinar la suficiencia de larmécion.

Contiene las siguientes areas de interés, corelos irespectivos:

e Informacién general de los entrevistados y del nego

e Cantidad y volumenes de produccion.

e Cantidad y volumenes de exportacion.

e Tiempo que lleva exportando.

e Ingreso promedio en USD mensual debido a las exgortes.
e Tipo de producto que mas exporta.

e Estrategias y/o herramientas de promocion conocidas

» Experiencias en promocion internacional.

e Experiencia obtenida en las ferias internacionales.

e Efectividad de las ferias.

En el caso de las entidades privadas o estataleglisararentrevistas a profundidad
semi- estructuradaso con preguntas de tipo abierto con el fin de bacaoda la
informacion especializada que me pueda brindart¢émas de interés seran:

» Cantidad de exportaciones realizadas desde el 236 evolucion. Cantidad de
transacciones.

» Evolucion de las exportaciones desde el afio 200&kEmenes ya sea en kilos o
piezas.

» Como apoya la institucion a los artesanos a lagrarobjetivos de promocion (si es
gue los hubiera).

» Cuanto se ha invertido en estrategias promociowigsde el 2006 a la fecha.

» Cuél es el monto estimado de inversién en promdait@mnacional que se proyecta
al 2014.

» Estrategias de promocion pertinentes para la asonide artesanos.

La fiabilidad y validez serd analizada mediantefidelidad de la fuente, ya que se
registrara de la fuente original con una grabadora.

Ya no se necesitara seguir tomando informaciéondmae llegue al limite de saturacion
y la validez se comprobard sometiendo la informa@odespecialistas en el tema que
determinaran la capacidad de las entrevistas pataag las variables a medir.

También se realizaf@evision documentalen la que se revisara libros sobre marketing,
estadisticas realizadas por distintas institucionesiversidades, asociaciones,

documentos de tesis, proyectos etc. También se laam@vision de documentos para

recopilar informacion acerca de la produccion, etgmiones, gastos en promocién etc.
de los artesanos dentro de la muestra de manayaddh informacion de las entrevistas y
las documentarias se pueda contrastar.
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A continuaciéon se presenta el modelo de entreggtase usara para la recopilacion de
informacion de parte de los artesanos joyerosata pisuarios del CITE Catacaos.

ENTREVISTA
CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre entrevistado:
Empresa:
Antigiedad de la empresa:
Hace cuanto es usuario del CITE:
Cantidad de empleados:

1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?
Si No

2. Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahzaerlo?
o Consorcio
0 Exportadora
0 Agente de ventas

3. ¢Desde cuando exporta su produccion?

4. ¢Como llego6 a exportar?

5. ¢A qué paises exporta?

6. ¢Cual es el volumen promedio en US$ de ventas @008y 2009 que tiene
Su empresa?

7. ¢Cuadles son los disefios mas vendidos?

8. Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbee se nutren estan|al
tanto?

9. ¢Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
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10.Efectividad de la herramienta: ¢Colocaron pedidosla feria? ¢ Hizg
contactos?

11.¢Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o ret@ngrticipacion en una
feria?

12.Si no ha participado en ferias en el extranjeroqué se debe?

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacudiiab actualmente?
o Misiones

Internet — Catélogo on-line — Pagina web

Muestras

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos

o O O O

14. ¢ Lallas usa por su cuenta o a través del CITE?
Por mi cuenta A través del CITE

15.,Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raisatelas estrategias de
promocion?

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
SI _ NO___ ¢Porqué?

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocién intemegdodrian incrementar
sus ventas en el exterior, son importantes pagestion?
Sl NO ¢ Por qué?

18. ¢ Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?
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3.4.Procedimiento
La presente investigacion se realizara ejecutahsig@ente procedimiento:

Para la entrevista a profundidad:

El primer contacto se hard mediante recomendacid@ttd del Director Nacional de
CITEs al Director Ejecutivo del CITE Joyeria en &aios y previa induccién al proceso
de entrevistas. La recoleccion de datos tendrig@kesnte procedimiento:

1. La entrevista se realizard directamente con elngerele la organizacion, la
entrevista personal dura entre 30 y 40 min.

2. La recoleccion de datos la realizard el mismo itigador, que previamente se
habra presentado y entablado conversaciones efarala o e-mail.

3. Las entrevistas seran registradas en grabacionaduente original.

4. Se transcribiran las grabaciones a archivos en Md@Woonde se indicara fecha,
nombre de las personas entrevistadas y datos dmpaesa o taller. Los datos
cuantitativos se expresaran en formato Excel.

5. Se hara una copia de toda la data recopilada €&Dun DVD, asi de haber alguna

perdida de informacion, exista un respaldo.

Se depurara la informacion recolectada, para disena

Se realizar4 el Andlisis del Contenido, utilizantkrnicas de codificacion vy

categorizacion.

N o

Para la revisiobn documental:

1. Se revisara el marco conceptual del proyecto de yese definira que informacion
es la que se necesita profundizar. Para el cagdatenacion de organizaciones se
concertara una cita para poder acceder a la docaoiém.

Se sacara copias a la informacion que sea peripana la investigacion.

Se filtrara la informacion necesaria de las copias pasara a formato Ms Word o

Excel segun sea el caso.

4. Se guardara una copia de toda informacion en un OMD, como respaldo.

5. Se realizara el analisis de la informacion y setregtara con la informacion
obtenida en las entrevistas.

wn

3.5.Técnicas de procesamiento y analisis de datos

Para todo dato cualitativo se hara uso del Ms Wordanizando la informacion de
acuerdo a entrevista y nimero de preguntas. Lasagmnes seran preferentemente
digitales y seran guardadas y almacenadas en aamgeticuerdo al tipo de instrumento.

Para los datos cuantitativos se hara uso del Egosdndo tablas dinamicas, y graficos
donde se pueda visualizar facilmente la informacion

Con respecto a las técnicas de analisis se hardeukotécnica de andlisis de contenido,
gue permitird posteriormente codificar la inforngacly graficarla para poder entenderla
de una manera mas dindmica.

Para los datos cuantitativos, se usaran graficobatlas, porcentajes y graficos tipo
“torta” con el fin de presentar la informacion damara sencilla y entendible.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1.Resultados de la investigacion

En este capitulo, se presenta una descripcion ddtuacion actual de los artesanos
joyeros de plata, usuarios del CITE Joyeria en daat® con respecto a la
comercializaciéon de sus productos en el extranjgra,su vez, el analisis del uso de
herramientas de promocién internacional por paeeskbs. Asimismo, identificar las
falencias y oportunidades de mejora que presept@artesanos con respecto al uso de
las mencionadas herramientas de promocién intemnalci Y exponer las opiniones,
conocimientos y recomendaciones de expertos enstei@anarketing, organizacion, y
especialistas ligados a los artesanos.

Segun informacion obtenida del Director Ejecutivel €ITE Joyeria en Catacaos,
Hernan Macalupu, los beneficiarios del CITE sonddssanos joyeros, los artesanos de
paja toquilla y cualquier persona de otra lineasamal de Catacaos. Estos beneficiarios
se han agrupado en asociaciones de artesanospeesaside artesania y como artesanos
independientes. Actualmente, el CITE Joyeria cajgyee5 asociaciones de tejedoras de
paja toquilla, 5 empresas formalizadas constituidas artesanos y varios artesanos
individuales que vienen participando de las actiges del CITE. De todos ellos,
alrededor de 20 artesanos estan permanentemestieradd al CITE y participando en
las actividades de la misma.

Segun los datos extraidos de las entrevistas hechas artesanos, los talleres estan
conformados por 3 0 4 personas, que en su mayoriafaniliares directos de los
artesanos como sus hijos, sobrinos o hermanos. églmos que tienen mayor poder
adquisitivo, pueden contratar personal de acuertiodemanda y cantidad de pedidos
recibidos.

Cabe mencionar también que los usuarios permandet€3ITE estan muy agradecidos
con las capacitaciones y oportunidades de particgga eventos como las ferias
especializadas.

4.1.1. Caracteristicas de la utilizacion de las herramies de promocion
internacional de los artesanos joyeros de plata deisuarios al CITE Joyeria
en Catacaos.

Pese a tener mucha experiencia en su trabajo gaa de haber recibido mucha
capacitacion operativa con respecto a produccitejpramiento de la calidad del
producto, los artesanos aun no tienen un maneguade de las herramientas de
promocién que ofrece el CITE, en especial, en feremte a la participacion en
ferias internacionales. A pesar que habitualmexgtddrias comerciales mundiales
no se orientan a la realizacién de ventas, sira@btencion de contactos con el
fin de comenzar relaciones comerciales, los artssatribuyen el éxito de las
mismas a la realizacion de ventas, que les perniitecuperar” la minima

inversion que hacen en estas. Por otro lado, a pesgenerar contactos en el
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exterior por la participacion en las fe, no les hacen seguimiento el tien
necesario para que puedan heun intercambicfluido, llegan a enviar mutras
pero no concretan pedid

4.1.1.1. Situacion actual de las exportacione

Enlos graficos que se muestran a continuacion, seradla participicion
de los artesanos que exportan directa, indirectamente and#as forma
También se puede apreciar qué medio de exportéeiden aquellos que r
lo hacen de manera direc Estos datos provienen de las entrevi
realizada:

Hno
msi

ambas

Graficc 3: ¢ exporta directamen
Fuente: Elaboracién propia basada en entre

0%%

B consorcio
B Exportadora

Agente de ventas

Graficc 4: Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué m
usa para hacerl
Fuente: Elaboracion propia basada en entre

En el grifico 3 seconcluy¢ que el 739 de los artesan entrevistadono
expcrta directamen, mientras que L el 18% exporta su produccis
directamente; y el 9% hace uso de las dos viagmi@tacion.

Por otro lado, el réfico 4 nos muestra que del total que exp
indirectament, el 100% lo hae por medio de empresas exportad
ubicadas ella ciudad deLima.
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El grafico 5 presenta la cantidad de tiempo, expresada en rangasiat
gue llevan exportando los artesa

0%

m1-2anos
m 3-5anos

I 6 - mas afios

Gréfico 5: ¢ Desde cuando exporta su produc
Fuente Elaboracion propia con base en entrev

El grafico5 demuestra quée0% de los artesanos eevistados exporta ¢
produccién desde hace 3 a 5 aiy el 40%exporta desde hadl a 2 afic.

Asi mismo, en el siguiente cuadro se puede nogarelgionegeogaficas a
las que la joyeride Catacosse destina con mayor frecuen

100.00% 81.82%
80.00% 63.64%
60.00%
0,
- ..

40.00% Norteaméric
20.00% = Europ:

o Sudaméric

0.00%

Grafico 6: ¢ A qué regidn expor
Fuente: Elaboracion propia con base en entre

En el grifico 6, se puede apreciar ¢ la region a la que mas se destina
exportaciones de joyeria de Catacaos es Norteamgridentro de es
region a los paises de Estados Unidos, México ymenor medida
Canada. En segundo lugar, se exporta a Europasitatia, y Holanda, lo
mercados con mAas intercambio. Finalmente, un 36.36%oré&xpdentrc
Sudameérica, a paises como Ecuador y (
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En el grfico 7 < muestra que el total de artesanos que expo directa
y/o indirectament, el 80% afirma que log contactar a sus clientesravés
de su participacion en ferias comerci: Pero la mayoria de estos contac
son empresas exportadoras ubicadas en, no son clientes del exteri
del pais que realizan pedidos irectamente a los artesa. Cuando e:
sabido que las ferias corciales tienen como objetivo generar conts
para una futura venta de exportacion dir

® contactos de feri

= contacto directo co
el cliente

Gréfico 7: ¢ Como logro contactar a sus clier
Fuente: Elaboracién propia con base en entre

En los graficos que se muestran a continuaciéapsecia la participacid
de los disefios méas vendidos y el grado de impadanee tiene la moc
para los aesanos y su negoc

E moderno
® tradicionale

E neotradiciona

Gréfico 8: ¢ Cuales son los disefios mas venc
Fuente: Elaboracién propia con base en entre

0%

Eno ESj

Graéfico 9 ¢La moda es importante par su negc
Fuente: Elaboracion propia con base en entre

En el géfico 8 se muestra que el 64% de los artesanos esta del@aaom
gue los disefios modernos son los que mas se vemdsty se afiade que
27% coincide que se vende lo moderno pero sienfiadiendo tradicion
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41.1.2.

como la filigranaPor otro lad, de todos losartesanogjue exportan, el 9¢
afirma que los modelos tradicionales son los que sedvenden (filigrana
cabe mencionar que por tradicional se refierent@claica de elaboracion
las pieza:

Por otro lado, en el ¢fico 9, es unanime la afirmacion que la mode
importante para ellos y la consideran al realimardisefios y elaboracion
las pieza:

Utilizacién de las herramientas de promocion interacional

En el siguiente grafico, se presenta la particgpade astencia a feria

EnNo msj

Grafico 10: ¢Ha patrticipar en ferias
Fuente: Elaboracién propia con base en entre

En el grfico 1C, se observa que casi la totalidad de los artes
entrevistados han participado en ferias tanto mnatés comc
internacionales entre las que se puede menciorhihd&Peru, Peri Mod
Peru Gift Show entre las feri. nacionales y entre las internacionales
particip¢ en ferias realizadas en Ecuador (Guayaquil y Quitéé@xico,
Chile y EEUU. Vale decir que l¢participacion en estas ferias 1
subvencionada por CITEy Prom Pert

En los gréficosll y 1: se puede 'sualizar la efectividad de la feriay a ¢
atribuyen ellos el éxito de la fel

0%

¥ no hicieron contactos o pedit
® solo hicieron contact

solo colocaron pedid

Grafico 11: Efectividad de la feria: ¢, colocarondigos hicieron contactos
Fuente: Elaboracién propia con base en entre\
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Eno

b sj

Grafico 12: Atribuyen el éxito (la feria a las ventas realizadas en ¢
Fuente: Elaboracion propia con base en entre\

El gréfico 11 nos muestra que el 82% de los artesanos joyerohéwic
contactos, mas no colocaron pedidos segun la iftdn dada, el otro 18'
no hizo contactosi pedidos. Peral analizar el ¢&fico 12 se puede ver gt
el 91% de los o artesanos le atribuyen el éxitswdgestion en las ferias
las ventas que realizaron en ellas. Entonces derédezwa lo informado pc
los artesanos, los contactos empresaexportadcasubicadas en la ciudz
de Lima o son compradores del momento; en pocos casos,
compradores son clientes que entablan una relaocidrercial de mediano
largo plazc

En el géfico 13, que se muestra a continuacion se puede visualiZdes
son las otras herramientas promocion internacional, frecuenteme
usadas por los artesanos joyeros de plata de ©s.

90.91% ® Internet- Catalogo o-
100.00% - 81.82% line —P&gina we
80.00% - B Muestra:
60.00% - 45.45% L. L.
Tripticos, dipticos
40.00% - folletos
20.00% -
0.00%

Grafico 13: ¢ Qu otras herramientas de promocion util
Fuente: Elaboracién propia con base en entre\

El gréfico 12 nos muestra que un 90.91% de los artesanos hacde
muestras para promocionar sus productos, el 81#2%s artesanos ha
uso de herramid¢as informaticas para la promocion de sus produtabes
asi que utilizan catalogos online, paginas web yn&rnet, y en menc
cuantia se utilizan folletos, lo que representad®l45% del total d
artesano
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Pero la utilizacidon de estas herramie también es intermediada pel
CITE en su gran mayoria como se vera en el sigugraficc.

0%

H Por mi cuent
mAtravés de la CIT
® Ambas

Gréfico 14: ¢ Lallas usa por su cuenta o a traves de |
Fuente: Elaboracic propia con base en entrevis

El gréfico 14 nos muestra que el 73% del total de entrevistados hso d
estas herramientas por medio CITE y a esto se le suma que el z
restante lo ace a través ¢ CITEy por su cuenta también. En relacion a
muestras, en algunos casos se envian por cuelia,ppero en cuanto a
que es Internet o folleteria, se espera el apal CITE.

En el siguientegrafica se puede visualizar el camique han apreciado I
artesanos en sus exportaciones a raiz del usordarientas de promocic
como las ferias y otras utilizadas por e

0%

OO

B se han incrementa

H se mantiene

= han disminuid

Gréfico 15. ¢Qué cambio ha visto en sus exportaciones a |
usar las estrategias de promoc
Fuente: Elaboracién prop con base en entrevis

El grafico 1! muestra que el 100% de los artesanos considerasas
exportaciones se han incrementado. Ise daen su mayoria porque antes
CITE, no conocian, ni participaban en eventos y norsecppaban por |
promocion de sus productos. Por lo tanto la maydeizellos no exportak
antes de participar en ruedas de negocios o esfespecializad:
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4.1.2 Falencias relacionadas con el us de las herramientas de promociol
internacional y desempefio organizacionede los artesans joyeros de plate
usuarios de CITE Joyeria enCatacaos

4.1.2.1. Deficiencias relacionadas con el uso de las herragnitas de promocidl
De acuerdo cc lo hallado en la investigacion, la gran mayoriadesano:

afirma que las ferias fueron exitosdebido a las ventas que realizaror
ellas y relacionan la importancia de las mismasta factol

0%

Eno

S

Gréfico 16. ¢Es importante haber participado en fe
Fuente: Elaboracion propia con base en entre

En el géfico 16 se puede observar que la mayolega que la importanc
reside en hacerse cocido y promocionar el produc. También se pud
observar que para ellos son importantes los conectos que puede
adquirir en estas ferias. Pero algo en lo que toclmsciden es I
importancia de las feri para generar vent:

Otra de las falencias halladas es la manera em@ueejan sus costos
calculan la rentabilidad de las ferias. En el ®gte grafico, se puede vel
los artesanos tienen forma de calcular y contabiliz rentabilidad de Ie
ferias.

Eno B sj

Gréfico 17: Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o reto
participacion en una fer
Fuente: Elaboracién propia con base en entre

En el grafico 17 se observa que solo el 9% ha pochdcular y contabilize
la rentabilidad de las ferias en las que parti¢gmblacion representada f
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un solo artesano), pues tiene una empresa un pasdammalizada que Ic
demas artesan( Por el contrario, el 91% de ellos no lo ha calcojgules
solo se preocupan en llevar productos terminada@spazder venderlos en
lugar

Enel gréaficc 18, se observa los motivos de la falta de participaein ferias
internacionale:

0%

E no sali sorteac

m falta de recursc

Grafico 18: Sino ha participado en ferias internacionales ¢ A «
debe?
Fuente: Elaboracion propia con base en entre

Se puede er que el 100% de los que no han participadalguna de la
ferias internacional, no lo ha hecho por no haber salido sorteado
acuerdo al procedimiento que emplel CITE para la eleccion de I
participantes de las ferias en la (algunos de Ic artesanos pticipan. De
todos los artesanos dla muestra, aproximadamente el 45% no
participado en feriaen el extranjer. Esto es una debilidad pues un so
no es la manera mas adecuada de seleccionar umgiGode participacio
en feria. S bien hay que cle la oportunidad a todos, e métod¢, no da
continuidad a las participacior, y por lo tanto no inspira confianza en
posibles cliente.

4.1.3 Posibles mejoras en la utilizacion de s herramientas de promocior
internacional de acuerdo a los resultados de investigacior

Los propios artesanos se dan cuenta de los aspattos que se debe mejo
para poder tener un mayor €, tanto en la participacion en ferias, como e
organkacion de los artesanos en si. Relacionan las asefg su organizacion
asociatividad, con el posible mejor desempefio ensel de herramientas
promocién

Por otro lado, algunos especialistas brindan sutopuie vista objetivo co
respecto a la proocion, gestion, organizacion y otros factores des.
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4.1.3.1. Identificacion de aspectos a mejorar por los arteseos

En los grificos qu¢ siguen, se puede visualizar les son los factores qi
los artesanc creenquedeberian mejore

" no
H S|

Gréfico 19: ¢ Cre que se necesita mas capacitacion para increrr

sus exportacione
Fuente: Elaboracién propia con base en entre\

Eno
u sj

Grafico 20: ¢ El factor organizacion incremetaria sus exportac
Fuente: Elaboracic propia con base en entrevis

mno Wsj

Grafico 21: ¢ E cambio en ladiosincrasi de los artesanc
incrementaria sus exportacion
Fuente: Elaboracién propia con base en entre\

En el grdico 19, se puede er que un 45% del total cree que deb
incrementarse la capacitacicSegun lo que expresan en las entrev, esta
capacitaci6 deberia ser con respecto a la participacion enad
produccién, publicide y disefio de product
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4.1.3.2.

En cuanto a la organizacion, como se visualizal gmadico 20, el 55% de
los artesanos consideran que este factor es clarse l|p mejora de las
exportaciones. Toman el concepto organizacion paferirse a la
asociatividad que les permitiria atender pedidogrde volumen. También
lo asocian a la generacion de estandares pard quedecto sea uniforme y
pueda superar controles de calidad.

Un menor grupo piensa que el cambio deberia darse &ctitud y cultura
de todos los artesanos, pues han sentido u obseryael existe mucha
rivalidad y celos entre los artesanos, hace faltapartir informacion que
beneficie a todos, segun el grafico 21.

Opinién de expertos

En el tema de promociodpsé Torre Della Pina director del Patronato de
Plata del Perd, menciona que seguir la moda esimpgrtante y que no
solo basta eso, sino que hay que generar innoveoitstante.

Hace mencion de lo importante del sector artesanatuestro pais, de la
gran variedad de artesanias, y que el Per(, gra@as recursos, tiene una
oferta interesante, pero que sin innovacion y siolugion, esto puede

agotarse.

Refiriéndose a las ferias, comenta que estas twyesti una estrategia muy
productiva, y que la mejor manera de ingresar mercado es por medio de
una vitrina comercial como lo son las ferias. Simbargo, también hace
hincapié en que no todos estamos dispuestos a &mtno y disciplina de

las ferias. Factores como la puntualidad, credddi y saber

promocionarnos con una marca propia, son indispdgsapara la

participacion en ferias y casualmente en esos rietes donde, con
frecuencia, falla el artesano. Hace énfasis endecanpropia, pues es el
nombre y apellido del producto. Esto generara qaese conozca el

producto de manera general sino de una manera spesifica, lo que

permitira la recompra.

Juana Huacq profesora de la universidad de Piura y espetaadin temas
organizativos, nos dice que las oportunidades [msrartesanos son muy
amplias. Pero la forma en que estan asociadosanizapos, no les da el
empuje que necesitan. Hace falta tener estanderesldiad, el grado de
formalizacion, y la credibilidad.

En cuanto a la promocion internacionhlana Huacoafirma que hace falta
profesionalismo, desde la creacién de una pagiriaavia seriedad de la
participacion en ferias. Hace énfasis en el apoy lds jovenes
profesionales que tienen mayores conocimientosed#iém y promocion,

pues ellos estan mas dedicados a la produccion jprangento del

producto, como ellos mismos lo afirman.

También comenta que el Internet seria una buenarhienta para la
promocién de la joyeria de Catacaos, no solo ggedawn la pagina web,
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sino crear conexiones con artesanos de otros kigdee mundo para
enriquecerse de ellos.

También hace mencion que al usar solo el 1% detnaupsoduccion de
plata en joyeria, indica que no estamos aprovech&ste recurso y se
deberia incentivar un mayor aprovechamiento derestal.

Martha Garcia, Profesora de la universidad de Piura, especakst
marketing y representante de la universidad el ®t Qoyeria de Catacaos,
comenta que una de las debilidades mas fuertesdetesanos es que estan
obteniendo todo gratuitamente, capacitaciones,icpg@tion en ferias,
promocion, entre otras cosas y plantea que seei@obgue ellos inviertan en
estas cosas, aunque sea un valor simbdlico cgué¢aémpiecen a valorar lo
gue estan recibiendo y su propio esfuerzo.

Plantea que deben cambiar su visidn cortoplaceta @mpezar a pensar en
el largo plazo y los beneficios que sus inversigmeser redituar. Esto se
puede ver con la idea que las ferias son exitosagup se vende las
muestras en ella. También resalta que hace fallddende parte de ellos
que atraiga a los demas a una mayor participacahacer mejor las cosas.

Comenta que hace falta trabajar en el disefio, pidmalel marketing y
exhibicién en el punto de venta. Y que para logta¥xito se debe conocer
mejor al cliente. Herramientas como catélogos, nasgiweb, presencia en
las redes sociales potenciarian el desarrolladimagen hacia el cliente.
En el tema de ferias especializadas, nos cuentaegjuauy necesaria la
constancia en la asistencia a ferias, pero quenesse puede dar porque el
CITE debe dar oportunidad a todos.

También toca el tema de asociatividad para poderdat la demanda en
grandes voliumenes. Esto se ve limitado por la idéoasia propia de la
gente de Catacaos, por el celo y rivalidad existentre los artesanos.

Por dltimo también hace mencion de la utilizaci@uha marca colectiva
para que puedan abastecer los pedidos voluminesgsaddes paises.

SegunHernan Macalupu, director ejecutivo del CITE Joyeria de Catacaos,
el tema de asociatividad es muy importante peraviadse ven problemas
en tanto que la mala actuacién de uno de ellosnales al resto, pero el
CITE trata de trabajar en esto. También recalcaefjgema de la marca es
muy importante para hacerlos conocidos a nivetmaigonal. En el tema de
inversién en ferias y eventos, lo que esta trata®ld€ITE es que los
participantes inviertan de su propio dinero para egloren aun mas lo que
el CITE hace por ellos.

Alberto la Torre, Director artesanias del DIRCETUR Piura, comemta u
de los principales problemas de la participaciéfeeas, es la participacion
en si pues los artesanos no tienen la capacidagberica para alquilar
stands y es por eso que el CITE les da el apoyonguesitan; pero este
apoyo no debe ser eterno, sino por un tiempo hgeta sean mas
competitivos y participen de manera directa, asmolwae o formando
consorcios; y puedan generar su propio desarrollo.
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4.2 Discusion de resultados

Antes de comenzar la discusion, cabe resaltar greelp obtencidén de los resultados de
la presente investigacion, se han utilizado lasegistas a profundidad realizadas a los
artesanos joyeros de plata de Catacaos, y a lesialgtas en el tema de joyeria, gestion
y marketing. También, se ha utilizado la revisi@eumentaria como instrumento para la
obtencién de informacion y contraste de la teasiala realidad.

La fiabilidad de los instrumentos fue sometidardédo y validacion de tres especialistas
en marketing, investigacion y planeamiento, queodiesus recomendaciones de mejora
para el mejor desempefio en la toma de informaddé@nesta manera, se validan los
resultados y se garantiza su fiabilidad.

Los resultados obtenidos concuerdan con las higgienteadas en la investigacion. Sin
embargo, se pudo encontrar informacién que podrigptementar la investigacion y ser
punto de inicio de otras investigaciones.

Los resultados obtenidos, podrian generalizars@riemer lugar a toda la poblacion de
artesanos joyeros de plata de Catacaos que sdandphCITE, pero que no tengan una
actividad constante en la misma, puesto que ennalgimento también realizan

actividades de promocién, sea nacional o intermatio

Por otro lado, no seria correcto afirmar que Issiltados pudieran ser aplicables a otras
asociaciones de artesanos, asi sean usuariodeCHliEs, pues la gestion de cada CITE
es independiente y va de la mano con el grado sirdéio del producto, a pesar que los
objetivos de los CITEs es la promocion de las eg@nes e internacionalizacion de los
productos.

Lo que si podria generalizarse es la metodologjiaagta en la investigacion, ya que los
instrumentos (entrevistas a profundidad y revisiGoumentaria) cumplen con el objetivo
de obtener la informacion pertinente sobre suvideties de promocion internacional y
la eficiencia o ineficiencia de las mismas.

Dentro de las limitaciones en la presente invesittga se podrian considerar como las
mas importantes la lejania del punto de recolecd®rnnformacion (Catacaos — Piura,
Peru) respecto a la ubicacion de la investigadarag, Peru), y el poco interés real del
sector publico respecto al tema.

La primera limitacién se origina por la distanci@gstos de viajar a Piura desde Lima,
mientras que la segunda, se produce debido quecpaszguir informacion puntual en
Lima, se tuvo que acudir a diversas personas @ajan en Ministerio de Comercio
Exterior y Turismo y en Prom Per0; el personal Melisterio de Comercio Exterior y
Turismo no contaba con informacion especifica deddesanos del CITE Joyeria de
Catacaos, mientras que Prom PerU, no contaba s@stadisticas de las exportaciones de
la region, ni la informacién de los artesanos. Adgnen cada una de las entidades no
estaban seguros de quién podria tener la informagi@or lo mismo se remitian a
aconsejarme que le pregunte directamente al DirdeldCITE Joyeria de Catacaos.
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En cuanto a los resultados obtenidos, en el cada geomocion internacional de los
artesanos joyeros de Catacaos, se pudo contrastéoimacion obtenida con la teoria de
la promocion internacional definida en las basésdas de la presente investigacion.

Luego de identificar las herramientas mas utilizgolar los artesanos joyeros de Catacaos
se puede afirmar que hacen uso de 2 de los comgsndal mix promocional segun
Kotler (2007).

1. Publicidad: segun la teoria, las herramientas para este ptendel marketing mix,
son el internet, folletos y toda clase de publididagada por un patrocinador.
Donde encajan el uso de muestras, internet ydoiptidipticos o folletos; que son
utilizados por los artesanos joyeros de Catacansedie caso, el patrocinador seria
MINCETUR por medio del CITE Joyeria de Catacaos.

2. Relaciones publicas segun la teoria es crear buenas relaciones mlile@rsos
publicos de la compafiia. Se pueden crear a travéwiicias, eventos especiales o
material escrito.

En este elemento del marketing mix se puede cawrsidtkes ferias comerciales, pues
segun Limo (2008) es donde se pueden generar tosmtdeacilita el acceso y
permanencia de un producto en el mercado. Ayudeaa ¢ mantener la imagen de las
empresas a nivel mundial.

De acuerdo a la conversacién y entrevistas reafzadn los especialistas en el tema, se
pudo determinar también los problemas que existeouanto a la idiosincrasia de los
artesanos y el celo por su trabajo e informacidrin€den en esto Hernan Macalupu,
director del CITE Joyeria de Catacaos y Martha {@aprofesora de la Universidad de
Piura y especialista en Marketing, ambos plantesndgberian invertir su propio dinero
con el fin de valorar mas lo que significan lagael la oportunidad que les brindan.

De acuerdo a esto, se logra determinar las caistatas de las actividades de promocion
internacional de los artesanos joyeros de Cataeaaspnclusion utilizan dos de los cinco
elementos del mix de promocién segun Kotler (200ip de los mayores representantes
del marketing. Por lo tanto, se ha podido confirntar primera hipétesis de la
investigacion determinando que las actividades d®mpcidon internacional de los
artesanos joyeros de Catacaos se centran en leipzibn en ferias comerciales, y se
pudo ampliar determinando que también hacen usttelmet, muestras y folletos.

Con respecto a la segunda hipétesis de la invesiigala cual propone que la falta de
conocimiento acerca de promocion internacional geote de los artesanos joyeros de
Catacaos, es una de las principales razones pajuiasse lleva inadecuadamente la
promocion internacional, se puede confirmar al camap sus practicas de promocién
internacional con lo que dice la teoria del mixpdamocion.

Con respecto al uso de ferias, el 91% atribuyegéxéb de las ferias a las ventas
realizadas en estas, a pesar que las ferias intenaées no se orientan a la realizacion de
ventas, sino a la obtencidn de contactos para ¥eletaxportacion directa.

Con respecto a otras falencias encontradas, se @iiechar que los artesanos no tienen
forma de cuantificar lo que rentabiliza una fegabe decir, costos, cantidad de ventas
generadas por los contactos en ferias, cantidadmtactos realizados, o simplemente, no
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lo hacen de manera adecuada. Se remiten a rekcgubsidio del CITE y participar para
vender su produccion y de esta manera generargaraficia” integra de la venta, pues
su inversion en las ferias es minima, ya que eragb de ferias internacionales se les
subsidia el 100% de los gastos, como participaeiola feria, alquiler del stand, material
promocional, pasajes y estadia; y en el caso dasferacionales, alquiler del stand,
material promocional, pasajes a la sede de la,fellas en este caso solo costean su
estadia y alimentacion.

Otra falla, que quiza no se relaciona directamentela promocion internacional, pero
gue si la afecta, es la manera en que se elige pakicipantes de estos eventos. Para
seleccionar a los participantes, primero el CITEehana especie de filtro de acuerdo a la
actitud, productos nuevos que se puedan desarrpollarorganizacion de su trabajo.
Después de pasar por este filtro, de quedar vaadicipantes, se procede a hacer un
sorteo para determinar dos o tres personas queairparticipar a la feria. Esto es
desventajoso para la imagen de los artesanos, [uesrganizacion es a nivel
internacional quieren ver continuidad en la pagsticion de sus posibles clientes, pues
esto genera credibilidad y la imagen de los padities se hace mas solida, segun
Berrocal (2008).

45



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

1.

Debido al poco conocimiento sobre la participa@arferias comerciales, los artesanos
no aplican de una manera correcta las herramidet@somocion internacional. Esto se
refleja en la atribucion del éxito de las mismdasaventas realizadas.

Los procedimientos para la eleccion de particigadtela comision enviada a las ferias
comerciales, no son los mas adecuados para déanudad a las participaciones. El
procedimiento es el de un filtro inicial segun thisefios desarrollados y actitud frente a
la participacion, y posteriormente hacen un squea definir quienes participan.

El subsidio que se viene dando a los artesanospparhilitar su participacion en ferias,
esta limitando la percepcion de los mismos de ® euo realidad deberia generar las
ferias comerciales: relaciones a largo plazo =agde exportacion directa.

De las cinco herramientas del mix promocional, dokesanos joyeros de plata de
Catacaos utilizan principalmente las Relacionedi€atha través de la participacion en
ferias internacionales. Deberian tomar en cuentas tierramientas como el marketing
directo, especializandose en la predileccion deht# por ciertos disefios; la Promocion
de Ventas también podria ser aplicable a travéadisiuado uso de muestras.

Recomendaciones

1.

El CITE deberia incrementar la capacitacion en sedeapromocion internacional de los
artesanos joyeros de plata. Por el lado de lasesgimnes, deberian ser disminuidas
gradualmente y conforme se vayan organizando yrdisado los artesanos.

También debe establecerse un mejor método de welede participantes a ferias
internacionales. Se deberia seleccionar a un ghgsado en dos premisas. Los
primeros seleccionados se elegirian en base al dgittiertos modelos en las ferias y
también se elegird a un segundo grupo de maneracdética por sorteo.

En cuanto al uso del internet, se puede mejorartébicion de las piezas, integrando
la oferta en una sola pagina web, no solo comayalexia de fotos sino también con la
adicion de codigos por pieza, de manera que lesesados podrian preguntar por un
producto especifico.

Es muy importante considerar una adecuada asadadientre los artesanos, para que
en conjunto puedan, desarrollar actividades de pcam y atender la fuerte demanda
internacional.

De esta investigacion podria derivarse un estugipacto a la implementacion de un
programa de capacitacion sobre promocion inteonatio sobre la participacion en
ferias comerciales. También podrian derivarse tiy@asones dedicadas al desarrollo
de un plan de promocion internacional. En el agpacadémico, esta investigacion
puede ser punto de inicio a nuevas investigaciongentadas a la gestion
organizacional y al analisis socio cultural dedagsanos joyeros de plata de Catacaos.
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APENDICES

APENDICE A:
RESPUESTAS A LAS ENTREVISTAS
REALIZADAS A LOS ARTESANQOS

50



CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

ENTREVISTA 1

Nombre Entrevistado:

Luis Barrientos Ojeda

Empresa:

taller

Antigiedad de la empresa:

30 afios

Hace cuanto es usuario del CIT|

&: arios

Cantidad de empleados:

él y sus dos hijos

=

¢ Ud. exporta directamente su produccion?
Si No X

Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahaaer|o?
o Consorcio

o0 Exportadora X _

0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?
7 afios

¢ Como llegd a exportar?
Por contactos en las ferias

¢A qué paises exporta?
o _Canada, México, Italia
0 EE.UU.

¢,Cudl es el volumen promedio en US$ de ventas 2008y 2009 que tiene su empresa?
Menos de 3000 USD

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Disefios Unicos, innovacién, segun la estac®mModernos

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbde se nutren estan al tanto?
Si, la estacionalidad, la naturaleza, se acoplas astaciones, edad.

¢, Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
Sheraton — junio Exposicion venta
Machala
Concurso Patronato de plata

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos déeria? ¢ Hizo contactos?

Se hizo contactos a los que se hizo un seguimgnidos meses aproximadamente y
después se perdid la comunicacién. Se hizo buerdas:
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11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?
Si se recupera la inversion pero no lo contabigmyende todo.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjerogugé se debe?
Todavia no ha sido elegido mediante el sorteo guese para cada evento.

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?

o Misiones

o Internet — Catalogo on-line — Pagina web

o Muestras X_ por intermedio del CITE
o Ventas directas

o Tripticos, dipticos, folletos

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?
Por mi cuenta Através del CITE_X

15.¢Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raisakelas estrategias de promocién
internacional?
Se esta prosperando de a pocos, gracias al CITi& gramocion.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?

Si_X__No ¢Por qué? Se generan ventas y costact

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promociéon intemecpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?

SI. X NO ¢Por qué? Permite hacer conocidoaglyato y al artesano. Con la
marca se puede saber desde donde se este quesahares tal persona.

18. ¢ Qué factores cree Ud. que puedan influir en alanentvolumen de ventas?

Falta una mayor organizacion. También la creaciénuda marca colectiva para
hacerse conocidos, y la marca individual. No Id(véeho pero es importante.
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ENTREVISTA 2

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: José David dioses Fernandez
Empresa: taller
Antigiiedad de la empresa: desde afio 97
Hace cuanto es usuario del CIT|®: afios
Cantidad de empleados: circulo familiar 3 personas
1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

2

3

4.

o

(o2]

N

©

1

Sj No X___

. Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahaaer|io?
o Consorcio

0 Agente de ventas

0 Exportadora X _

. ¢ Desde cuanto exporta su produccion?
3 afos

¢,Como llegd a exportar?
Por medio de un amigo que consigui6 el contactpqeadora).

¢A qué paises exporta?
o Ecuador, Colombia, México, EE.UU., Alemania, Béigic

. ¢ Cudl es el volumen promedio en US$ de ventas 2008y 2009 que tiene su empresa?

Envia solo muestras pues se esta en camino a axpbkenos de 300 ddlares. 2
muestras.

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Varian. Los disefios modernos se complementa cwadiional, filigrana.

. Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbee se nutren estan al tanto?

La moda es muy importante. No se debe perder & pam estar vigentes en el
mercado

¢, Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
No. Pero envié muestras a los que si participaasferias por medio del CITE.

0. Efectividad de la herramienta: ¢, Colocaron pedidos éeria? ¢ Hizo contactos?

Si llegue a vender una muestra mediante uno deolmparfieros que fueron a la feria.
Pero no hizo el contacto él, los clientes son dajlee van la feria. Se vendio6 todo lo
gue envieé.
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11.¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o refarparticipacion en una feria?
No tenemos un orden establecido, solo contabilizalm@ue vamos a llevar. (No en
documentos)

12.Si no ha participado en ferias en el extranjerogué se debe?
No ha sido sorteado aun.

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catalogo on-line — P4gina web

Muestras X

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos X

O O O O o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por mi cuenta Através del CITE_X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias promocion?

Uno progresa a paso lento pero seguro. Ahorada@dn econdmica se ha superado
en un 40% aproximadamente. Se lucha por ser aceptaa el mercado con la
promocién también.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
Si_ No___ ¢Porqué? NO PARTICIPO

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promociéon intemecpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?
SI_X__NO___ ¢Por qué? La promocion es importaata garnos a conocer, sin eso
nadie nos va a conocer. Nos hace conocidos, ycssitee conocer lo que son cursos
de marketing, gestion empresarial. Luego de teheomocimiento, se podra tener
especialistas para poder salir adelante.

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

Se necesita mayor capacitacion, estamos en praesonocimiento. No se puede
manejar todo el proceso a la vez, las gestionesnétmtivas se podrian tercerizar
una vez mejor establecidos.
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ENTREVISTA 3

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: José Calixto Espinoza Lazo

Empresa: Si

Antigiiedad de la empresa: 9 anos

Hace cuanto es usuario del CIT|&: afios

Cantidad de empleados: varia de 5 a 10 personas de acuerdo a los pedido
1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

Si X No

Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahaaer|lo?

o Consorcio
0 Exportadora
o0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?
3 afos

¢Como llegd a exportar?
Contactos. Primero se tuvo la experiencia en ecuadinieron a capacitar del ecuador.
Asi se pudo abrir campo.

¢A qué paises exporta?
o Ecuador, México, Chile, EE.UU.

¢,Cual es el volumen promedio en US$ de ventas 2008ly 2009 que tiene su empresa?
3000 ddlares mensuales, 1500 grs o 2000 gramos

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?

Con la capacitacion se puede adaptarse al merPads. este siempre varia. Se debe
innovar siempre. Los disefios modernos salen mas.

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbde se nutren estan al tanto?
Es importante. Se nutre de las tendencias, internet

¢, Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
Peru moda, Exhibe Peru, México.

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos éeria? ¢Hizo contactos?

Si siempre se hace contactos, se les hace segtorgiee colocan algunos pedidos.
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11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?

Por ejemplo en México tuvo que costear todos lostogacomo empresa. En el
momento no se recupera, se recupera con los dieBitee contabiliza.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjeroggé se debe?

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catélogo on-line — Paginaweb X

Muestras _X_

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos _ X

O O O O o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por micuenta X Através del CITE_ X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias promocion?
Se han incrementado a través del tiempo y poc@e. po

16. Es importante haber participado en ferias
Si_X _No___ ¢Porqué? Te haces conocido y caliames.

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemecgpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?

SI. X NO ¢Por qué? De ahi depende el movimignese pueda generar o
clientes que se pueda captar Para hacer conocldeseesanos de Catacaos. No solo
ser reconocidos como patrimonio nacional, sino tdmé nivel internacional

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

La capacitacidon y preparacion. Siempre falta aligoiar los productos adaptarse a los
gustos de los mercados. Organizacion, para pogéargaedidos de gran volumen, en
conjunto.

56



ENTREVISTA 4

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: Agustina Sandoval de Viera

Empresa: taller

Antigiedad de la empresa: 5 afos / 30 afos hace joyeria

Hace cuanto es usuario del CIT|&: afios

Cantidad de empleados: Socios la mano de obra se contrata de acuerdaialqe
1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

Si No X
Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahaaer|lo?
o Consorcio
o Exportadora X
0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?

_2007__.

¢Como llegd a exportar?
Se conoce al cliente en Perd moda.

¢A qué paises exporta?
o Estados unidos
o Holanda, Espafia, Canada chile

¢,Cudl es el volumen promedio en US$ de ventas 2008y 2009 que tiene su empresa?
3000 dolares. 2 a 3 kilos

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Diseifios ligeros y modernos. Poco peso.

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbde se nutren estan al tanto?

Es muy importante. Siempre se participa en cursoglidefio, en el internet me
empapo de lo que se usa en otros paises

¢ Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
Perd moda, Sao Paulo 2007 Guayaquil 2008. Per(BGidfiv.

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidoa éeria? ¢ Hizo contactos?

Si se hizo contactos y se les hizo seguimiento42n@eses mas o menos. Se vendio
mucho, siempre es un éxito.

11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?

Lo que se invirtié se recupero. Pero no hay urstegcontable de la participacion
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12.Si no ha participado en ferias en el extranjeroggé se debe?

13.¢Qué otras herramientas de promocioén internacigitiab actualmente?
Misiones

Internet — Catélogo on-line — Paginaweb X

Muestras __ X

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos X

O O O O o

14.¢ Lallas usa por su cuenta o a través del CITE?
Por mi cuenta Através del CITE_ X

15.¢Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias promocion?
Se han incrementado, poco a poco en las feriaarsadtho conocidos.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
Si_X__No___ ¢Porqué? Es la mejor forma de dactanocer

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemecpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?

SI. X NO ¢Por qué? Dan a conocer la joyeriaygacomo artesana Siempre es
bueno hacerse conocido, cuando la conocen a w@aysenza a vender mas

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?
Publicidad, promocion. Se debe organizar mejorsaalbesanos, generar un mercado
justo.
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ENTREVISTA 5

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: José Cristobal Zapata Estrada
Empresa: taller
Antigiiedad de la empresa: 10 afos
Hace cuanto es usuario del CIT&: afios
Cantidad de empleados: 4 personas
1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

Sj No X___

Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahaaer|lo?
o Consorcio

0 Exportadora _X_

0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?
4 0 5 afos

¢,Como llegd a exportar?
Se encuentran contactos en las ferias de Lima

¢A qué paises exporta?
o EE.UU., Suiza, Italia

¢,Cual es el volumen promedio en US$ de ventas 2008ly 2009 que tiene su empresa?
Los pedidos llegan a 2 o 3 kilos 3000 ddlares

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Aretes en filigrana.

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbBée se nutren estan al tanto?
La moda es muy importante, indica el disefio, laddacias y el peso.

¢ Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
Exhibe Peru, Perd moda.

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos éeria? ¢Hizo contactos?

Se hizo contactos. En ese momento se recuperavéasion, con las ventas del
momento. Después no se pudo responder a los pedatosl cambio del délar.
Normalmente se va con el CITE que paga el starhtieda, pasajes y ellos pagan
alimentacion y hospedaje
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11.¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o refarparticipacion en una feria?
No hay un control documentado de la participaciénas ferias. No hay un control
riguroso.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjerogugé se debe?
No ha sido elegido por sorteo aun.

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catélogo on-line — Pagina web X Blog

Muestras X

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos X

O O O O o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por micuenta X Através del CITE__ X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?

Suben las exportaciones y el nimero de clientegpaSan la voz, cuando el trabajo
sale bien, les recomiendan, asi que se da una pi@mdral.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
Si_X__No ¢Por qué? Se consiguen clientes lgase mas conocido nuestro
trabajo

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promociéon intemecpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?

SI.X__NO___ ¢Por qué? Sobre todo para incremégarentas, hacer conocida la
joyeria de Catacaos.

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

Precio del material, el impuesto sube el precimosexistiera, el precio con mano de
obra llegaria a 3.5 lo que ahora esta a 4.5.
Falta organizacion.
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ENTREVISTA 6

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: Ménica Cobefas
Empresa: taller
Antigiedad de la empresa: hace 7 afos

Hace cuanto es usuario del CIT|2: afios

Cantidad de empleados: -

=

¢ Ud. exporta directamente su produccion?

Si No X

Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usah@aerio?
o Consorcio

0 Exportadora

o0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?

¢,Como llegd a exportar?

¢A qué paises exporta?
[0}

¢, Cudl es el volumen promedio en US$ de ventas 2008ly 2009 que tiene su empresa?

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Disefios originales, Unicos

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbBée se nutren estan al tanto?

Es muy importante usar las modas para generaradiggdpios y originales. Se busca
lo moderno, afiadiendo lo tradicional.

¢, Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
Si en Lima

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos déeria? ¢ Hizo contactos?

Se hizo varias ventas, fue exitoso.
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11.¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?
No.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjeroggé se debe?
No sali6 sorteada hasta ahora.

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catélogo on-line — Pagina web X

Muestras

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos

O O O O o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por mi cuenta Através del CITE__ X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?
Han aumentado

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
Si_X_No___ ¢Por qué? Por las ventas generadastan

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemecgpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?

SI. X __ NO ¢Por qué? Hacerse mas conocido y aemelaciones. Por las
relaciones, generar contactos, ganar experiencia.

18. ¢ Qué factores cree Ud. que puedan influir en auanentvolumen de ventas?
Falta compafierismo, falta comunicacién y compartormacién y conocimientos.
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ENTREVISTA 7

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: Lednidas Flores Cortez
Empresa: taller y se afiliard a un consorcio
Antigiiedad de la empresa: 5 afos
Hace cuanto es usuario del CIT&: afios
Cantidad de empleados: 3 personas

1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

Si No_ X

2. Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahzaex|lo?
o Consorcio
0 Exportadora _X_
0 Agente de ventas

3. ¢Desde cuando exporta su produccion?
1 afo

4. ¢Como llego6 a exportar?
A través de las ferias del CITE se contactan cpa &hvés de la pagina del CITE.

5. ¢A qué paises exporta?
o lItalia e Inglaterra

6. ¢Cual es el volumen promedio en US$ de ventas 2008ly 2009 que tiene su empresa?
1 kilo 2000 ddlares

7. ¢Cudles son los disefios mas vendidos?
Modernos de vanguardia

8. Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbede se nutren estan al tanto?
Es muy importante, internet y las revistas sirnema fuente para innovar.

9. ¢Ha participado en una Feria? ¢En cual(es)?
México (manos del mundo) Lima

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos éeria? ¢ Hizo contactos?

Se han contactado clientes, se sigue en contaotonpese acuerda un precio. En el
momento compraron bastante, en general fue muyobuen
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11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?

Se reparte el costo, cuando se agrupan para i feun por medio del CITE pero no
se documenta, o se contabiliza.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjeroggé se debe?

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catélogo on-line — Pagina web _X_Blog

Muestras _X_

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos _X_

O O O O o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por micuenta X Através del CITE_ X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?
Con la participacion en las ferias, se ha increadmtas ventas poco a poco.

16. Es importante haber participado en ferias
Si_X_No___ ¢Porqué? En las ferias se contactpas que buscan al por mayor.

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemecgpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?
SI. X NO ¢Por qué? Se hace mas conocida leesanp el trabajo de uno

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

Organizacion. Crear consorcios, marca colectiv@ciaenos y organizarnos para
lograr exportar en cantidad.
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ENTREVISTA 8

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: Pedro Wilmer Garcia de Dios
Empresa: taller
Antigiiedad de la empresa: 4 afios
Hace cuanto es usuario del CIT|&: afios
Cantidad de empleados: 3 personas
1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

__2 afnos

Si No X_

Si Ud. no exporta directamente. ¢, Qué medio usahzaerio?
o Consorcio

o0 Exportadora X _

o0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?

¢,Como llegd a exportar?

Contactos generados en las ferias

¢A qué paises exporta?
o Holanda, EEUU.

¢, Cual es el volumen promedio en US$ de ventas 2008ly 2009 que tiene su empresa?
Se estan enviando muestras por 1500 dolares aprox.

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Disefios modernos. Lo tradicional también se verde estando al tanto de la moda.

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbBée se nutren estan al tanto?
Siempre es muy importante.

¢ Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?
Exhibe Perq, 4 veces.

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pediaos éeria? ¢ Hizo contactos?

Se captan muchos clientes que son los que nosllbgaer pedidos.
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11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?
No, pero se sabe que se recupera, con la generdei@ontactos. Y ventas en el
momento.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjeroggé se debe?
No sali6 sorteado

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
o Misiones

Internet — Catélogo on-line — Pagina web X

Muestras _X_

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos

O O O O

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?
Por mi cuenta Através del CITE_X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?
Se han incrementado.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?

Si _X__ No ¢Por qué? Buscamos promocionar nauesbducto, que se haga
conocido no solo a nivel nacional sino a nivelrinéeional también.

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemegpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?

SI. X NO ¢Por qué? A través de la promocas dlientes tienen
conocimientos de que realmente si hay artesanbagen un buen trabajo.

18. ¢ Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

Falta bastante para mejorar. Falta capacitaciéa pader participar en una rueda de
negocios o feria con la preparacion necesaria yaaws nuestros implementos.
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ENTREVISTA 9

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: Alfredo Inga Alamo
Empresa: taller

Antigiiedad de la empresa: 2 ainos y medio
Hace cuanto es usuario del CIT&: afios

Cantidad de empleados: 3 personas

=

¢ Ud. exporta directamente su produccion?

Si No X

2. Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahzaexio?

o Consorcio
o0 Exportadora X _
0 Agente de ventas

3. ¢Desde cuando exporta su produccion?

2 afnos

4. ¢Como lleg6 a exportar?

A través de una feria de PROMPERU

5. ¢A qué paises exporta?
o EE.UU., Europa.

6. ¢Cual es el volumen promedi
1000 ddlares mensuales

o en US$ de ventas 2008y 2009 que tiene su empresa?

7. ¢Cudles son los disefios mas vendidos?
Modernos siempre lo combinamos con lo tradicional.

8. Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbée se nutren estan al tanto?

Afecta mucho, es muy i

mportante, siempre se estaniando para sacar nuevos

modelos a través del internet. La naturaleza iaspir

9. ¢Ha participado en una Feria? ¢En cual(es)?
Suiza hace 2 afios, panama.

10. Efectividad de la herramienta

: ¢ Colocaron pedidos éeria? ¢ Hizo contactos?

Hay acogida, se hacen contactos que piden mueastatilogos y después se puede
hacer pedido. En el momento se gana bastante sweidas que se hace.

11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?
No, se vende bastante pero no tienen una contadbilid
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12.Si no ha participado en ferias en el extranjerogugé se debe?

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
o Misiones

Internet — Catalogo on-line — P4gina web _X_

Muestras _X_

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos

O O O o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por mi cuenta Através del CITE_X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?
Se comienza a exportar con las ferias. O sea smtr@mentado.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
Si_X__No___ ¢Porqué? Ayuda a fomentar el comerci

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promociéon intemecpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?
SI X __NO ¢Por qué? Es importante para hacéasvgrgenerar contactos.

18. ¢ Qué factores cree Ud. que puedan influir en auanentvolumen de ventas?

Falta organizacion para en grupo poder atendepedisos.
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ENTREVISTA 10

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado:

Segundo Garcia

Empresa:

taller y empresa

Antigiedad de la empresa:

4afios

Hace cuanto es usuario del CIT|

B arios

Cantidad de empleados:

4 personas

¢,Cudl es el volumen promedio en US$ de ventas 2008l y 2009 que tiene su empresa?

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbBée se nutren estan al tanto?

1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?
Si_X No
2. Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usahaaex|lo?
o Consorcio
o Exportadora
0 Agente de ventas
3. ¢Desde cuando exporta su produccion?
4 anos.
4. ¢Como lleg6 a exportar?
Contactos en ferias. Y seguimiento de los consacto
5. ¢A qué paises exporta?
o EE.UU., Ecuador.
6.
3000 dolares mensuales.
7. ¢Cuales son los disefios mas vendidos?
Modernos, sin perder la esencia de la filigranarddicional.
8.
Por supuesto muy importante.
9. ¢Ha participado en una Feria? ¢ En cual(es)?

Quito (feria municipal), Chile (Santiago — Univelad Catolica en noviembre) EE.UU.
(Washington) Lima

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos éeria? ¢ Hizo contactos?

Si se hace contactos. Se vende bastante

11.¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o refarparticipacion en una feria?
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Con la subvencion del CITE siempre se genera gamncson integras. Cubren casi toda
la participacion en las ferias, eso deja la gamaimtiegra. Mi mira es participar por mi
cuenta.

12.Si no ha participado en ferias en el extranjerogugé se debe?

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catalogo on-line — P4gina web _X_

Muestras X

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos

O O o o o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?

Por mi cuenta Através del CITE_X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?
De todas maneras hay incremento con las ferias.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?
Si_X_No ¢Por qué? vas conociendo distineseslde clientes y conoces a que
mercados vas llegando. Asi después se llega nmejoeraado.

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemecgpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?
Sl NO ¢Por qué? Cuando hay promocion elteliegga hacia ti.

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

Calidad del producto, material y disefios. La masparte importante pero el cliente
mas te conoce por tu trabajo responsabilidad.
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RESPUESTA 11

CUESTIONARIO DIRIGIDO A ARTESANOS JOYEROS USUARIOS DEL CITE

Nombre Entrevistado: Franklin Gonzales
Empresa: taller
Antigiiedad de la empresa: 12 afos
Hace cuanto es usuario del CITI2: afios
Cantidad de empleados: 2 personas
1. ¢Ud. exporta directamente su produccion?

Si No X

Si Ud. no exporta directamente. ¢ Qué medio usah@aer|io?
o Consorcio

0 Exportadora X _

o0 Agente de ventas

¢, Desde cuando exporta su produccion?
1 afo.

¢,Como llegd a exportar?
Contactos de ferias organizadas por CITE joyerilas de hacen seguimiento a los
artesanos y ya tienen mas de 3 pedidos.

¢A qué paises exporta?
o Canada.

¢, Cual es el volumen promedio en US$ de ventas 2008ly 2009 que tiene su empresa?
3000 délares mensuales.

¢,Cuales son los disefios mas vendidos?
Modernos, se siguen las vanguardias.

Retroalimentacion de la moda de las tendenciasdgbBée se nutren estan al tanto?

Es imprescindible, si bien se tiene un buen pradlecmoda y las tendencias ayudan
mucho a generar un producto mas elaborado.

¢, Ha participado en una Feria? ¢ En cuél(es)?
Manos del mundo (México) exhibe Pert 2010

10. Efectividad de la herramienta: ¢ Colocaron pedidos éeria? ¢Hizo contactos?

Si se generan contactos, se hace seguimiento dasgpalotes. Se hacen ventas y la
ganancia es integra.
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11. ¢ Tienen forma de saber cuanto rentabiliza o retarparticipacion en una feria?
No se hace un control de lo que se invierte y sa.ga

12.Si no ha participado en ferias en el extranjerogué se debe?

13. ¢ Qué otras herramientas de promocion internacidiiab actualmente?
Misiones

Internet — Catalogo on-line — P4gina web _X_

Muestras X

Ventas directas

Tripticos, dipticos, folletos

O O O o o

14. ¢ Lal/las usa por su cuenta o a través del CITE?
Por mi cuenta Através del CITE_X

15. ¢ Qué cambio ha visto en sus exportaciones a raigatdas estrategias de promocion?

Poco a poco se elevan las ventas, y con la megpapacion para el uso de las
mismas.

16. ¢ Es importante haber participado en ferias?

Si_X__No ¢porqué? Ayuda a conseguir contactasnbién a darnos cuenta de
las cosas en las que se estan fallando

17.¢Ud. Cree estas herramientas de promocion intemecgpodrian incrementar sus ventas
en el exterior, son importantes para su gestion?
SI. X__NO ¢Por qué? Da valor agregado al prodult hace conocido.

18. ¢, Qué factores cree Ud. que puedan influir en awanentvolumen de ventas?

Mas capacitaciones en cuanto a disefio, dar unaeimagrporativa al producto.
Asociatividad y resolucion de problemas internasifurales. Formalizacion.
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APENDICE B:
RESPUESTAS A LAS ENTREVISTAS
REALIZADAS A EXPERTOS

73



ENTREVISTA 1

Juana Huaco — Profesora de la Universidad de Piura

¢ Cuél es su opinién acerca de lo que se viene dandon los joyeros artesanos de
Catacaos?

Primeramente ver como antecedente que existe uociooiento desde el punto de vista

organizativo. Mi opinion sobre las oportunidade® dgenen los artesanos, son amplisimas
sobre todo en el momento en el que nos encontranas) momento econémico de apertura,
en un momento en que se estan favoreciendo muleisceaportaciones, en un momento en el
gue el mundo estd mirando mucho a lo artesano,exdtbgico, a todo lo que es natural.

Entonces realmente la filigrana, la labor que haggemrtesanos es muy valorada.

En estos momentos, ¢cémo es que se encuentran astssnos? Nosotros estamos
trabajando con micro empresarios, micro artesanes puede decir, o negocios familiares.
Entonces lograr que ellos puedan salir y miraixabejero por el tema de la exportacion, de
la forma como estan asociados en este momentojapmak decir que aun no tienen el
empuje. Lo que se requiere mucho para el tema ebeplartacion y de conquistar un mercado
internacional, sobre todo el europeo en donde sgnauntizadas las joyerias, nuestra plata es
valiosisima, primero es tener los estandares delackl segundo es tener un grado de
formalizacién adecuado, lo que implica que se tgrajabra, que se cumplan los plazos, que
haya un ente regulador propio de ellos, dejandmafaé Estado, que permita garantizar que
los lotes van a llegar, que la cantidad va a llegae cumpla con los estandares de calidad;
eso se exige mucho en el mercado internaciondli yienen todo el tema de los ISOs, cosa
gue no sucede ahora en nuestro mercado local.

Nuestro mercado local esta acostumbrado a queaesiaao idee y haga sus productos y los
venda a un turista 0 un poblador peruano que pteasar por alto” las deficiencias, a

diferencia del mercado internacional en el que metes permitido. Aqui un punto es fijar a

través de las capacitaciones, de las formaciondsavés de estos CITEs, que podrian
potenciarse muchisimo, para que en cierta medideze#n unos productos con unos
estandares y unos indicadores que realmente segretibvos en el mercado internacional.

¢ En donde entra la promocién del marketing?

Muchisimo, porque si esto lo estamos viendo mésernamente en lo cual estamos
imponiendo mucha responsabilidad quizas a estasaagmes, a estos CITEs, o las mismas
Camaras de Comercio. El otro punto es que la pridmdendria que tener un mensaje de lo
que se esta ofreciendo a ese mercado internaclomaue sucede es que, en cierta medida,
los artesanos ni siquiera tienen una pagina Welghawude ellos, entonces cuando se
presentan o hacen esta pagina Web o hacen el tertes ggromociones realmente falta un
poco mas de profesionalismo, de tecnicismo. HEtws expertos en su labor, pero el apoyo
que yo pienso que debe existir aqui de los jovepesegresen de las universidades, que
miren la promocién, miren la publicidad, miren ednketing, deberian mucho mirar a todo lo
gue tenemos en todos los recursos, no solo losaaie, artesanos en toda la variedad no solo
la filigrana y la plata, porque justamente es ekis,mecanismos de comunicacién son
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fundamentales salir al extranjero, es decir, mirar a este mugldbalizado, implica conocer
a fondo a qué mercado me estoy yendo y por esandsiinental el marketing y fundamental
la promocion con publicidad.

¢, Seria un buen aporte el incluir las estrategias dqgomocion en publicidad que puedan
apoyarlos?

Por supuesto, es mas aun yo pienso que hay unsidete un vacio que hay alli, no hay
nada para ellos, quizas nos enfocamos mucho eretddma organizativo, en todo el tema de
manejo de la calidad, en los procesos de produgeziéetener unos estandares, en el tema de
costos, pero en el tema de promocién que es el gaeacierra el punto de la venta o de la
colocacién de los productos.

Usted me comentd que las exportaciones se han venidcrementando con la apertura
de los mercados pero ¢qué herramientas de promocicree usted que podrian ser
importantes a parte de las ferias?

Pienso que el Internet es mucho mas comodo y banmaboiestros dias. El tema de las ferias y
conozco muchos casos, es importante estar pregamtemuchas veces el artesano no esta
preparado para asistir a estas ferias. Hemos &istoces en otros sectores como el café, el
mango donde hubo afios de trabajo para que produewenproductos estandarizados que
puedan salir al exterior. La asistencia a feriasuesno como esta moviendo el mundo pero yo
pienso que el artesano de Catacaos deberia comeozaesta tecnologia, y que no se
implemente simplemente una pagina Web sino quetaexsa interconexién con otros
artesanos, quizas de otras latitudes de Américmd.abigo, no habra algo en Colombia,
México tiene mucha Plata, no se podra hacer unssetk, ¢por qué no? Ahora el tema es, la
tecnologia ayuda mucho pero es el tema de mirar, ejuartesano despierte y vea las
oportunidades que puedan haber y la comunicaci@npyomocién son fundamentales. Yo
diria que la investigacion que faltaria es ¢ Cusdeslos mejores canales de exportacion? Uno
puede decir que si, el Internet, pero eso requierestudio. Yo creo que su aporte va a ser
bastante interesante. Decir cual de ellos y por qué

El Peru es el primer productor de Plata en el mundode eso sélo el 1% y maximo el 2%
es utilizado para la joyeria ¢,cual es su opinion acca de eso?

Que dejemos de lado el tema de ser exportadorsmtiia prima, nuestra Plata se nos va, y
de alli encontramos, yo diria la competitividad doresta, Italia y otros paises que estan
presentando una joyeria y una filigrana excelentehas veces con Plata peruana, porque
nuestros productores estan con un enfoque muy, loway familiar, muy centrado a un
consumo practicamente de subsistengi@ntonces pensemos en ese sector con todos los
mecanismos de promocion que puedan haber, con todosiecanismos de apertura que
puedan haber, pensemos el gran potencial que fti@sé como tenemos el mejor chocolate
del mundo, que lo tiene Piura, y asi como tenemos mangos que estan en China, pues esto
es justamente empezar a trabajar la Plata, delmsignventivar mas el tema de la confeccion
de productos de filigrana, de aprovechar mas leaRjae tenemos. Ese 1% es minimo, ¢ por
qué no entrar mucho mas? Lo dejamos simplemente &lgartesano como sobrevivencia y
porque necesita sacar un tema netamente de corfaummi@r, lo haga, pero digo cuantas
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habilidades en los jovenes hay en las universidgdegpueden comenzar a ver esto como un
sector muy atractivo y empezar a potenciarlo.

Vale comentar también que hay que desarrollar mesifizerzo y apoyo para desarrollar la
micro empresa. Lo mismo que hacemos aca, lo haddlEEque esta dando una ley porque
justamente quiere potenciar la pequefia y microesapridosotros ya lo tenemos, nuestro
soporte economico es el micro empresario, lo queesiamos es apoyo para que se
desarrollen mas y no se quede como micro empregamioera a los 4 o 5 afios. Y apoyo de
profesionales jovenes como la que esta conmigo.

¢, Qué opinion tiene del CITE como organizacion?

Yo diria que hay mucho esfuerzo, el CITE signifiagociacion y el tema de la

representatividad que se esta trabajando. Si ngesera un compromiso y una vision

conjunta a un objetivo a largo plazo, esto terndinan una serie de reuniones, algunos
acuerdos pero al final no se llegar4 a nada. Lestilfos tienen una gran responsabilidad de
jalar a todo el grupo.

Los miembros deben tener una vision futurista y vis@n de poder aprovechar lo que se
viene, por ejemplo con la interoceanica, sera mamazlo salir al Brasil. Paita que se va a
potenciar, sera un gran apoyo para realizar lagreaquones.

Los microempresarios deben comenzar a trabajaedesg en la asociatividad, para dar un

salto de acd a 4 0 5 afos. El CITE es un gran apesmlos directivos deben trabajar en este
tema de confianza entre los artesanos, pues epéaska asociatividad.
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ENTREVISTA 2

Mg. Martha Garcia Velasco — Profesora, desde haceafios, de la
Universidad de Piura.

Hace un afio es representante de la universidadude ahte el CITE joyeria. La universidad
como intermediaria cada cierto tiempo, una vez a$,nse hace reuniones y plantean los
proyectos, ferias, todo lo que hay y la universidaccomo asesor desde el area profesional
sin ningun afan de cobrar, solo de ayudar. Lasioees son bastante extensas pero se llevan
muy bien porque abarcan varios temas y se notaggieeen hacer mejor las cosas pero lo
dificil es lograr que los artesanos se asocien jgndsus prejuicios, la envidia, los celos
antivalores que son dificiles de afrontar y cambiar

Se ha tratado de mil maneras de acercarse a eltasritarlos a capacitaciones y etc. Pero
del total vienen solo 15 y no les cuesta ni un ¥a. plantearia cobrarles porque asi

aprenderian a valorarlo mas. Todo gratis, no furaita gente no es que no tiene dinero pero
les cuesta invertir en lo que les beneficiara aréutYo les doy consultoria pero ellos deben

aprender a valorar las cosas.

Seria bueno que no se queden con lo que se lemtils, gino que se atrevan a invertir en
otros cursos y proyectos que les va a beneficidutaro. Deben cambiar su vision
cortoplacista por una a mediano o largo plazo, ni@beyectarse en ser mejor.

Deben ponerse las pilas, no se debe esperar qgiue edgresentante del gobierno genere el
cambio. Debe haber un lider de parte de ellos,coméagie a los demas a hacer mejor las
cosas, lo que en la actualidad esta faltando.

¢, Qué opinion tiene Ud. sobre los artesanos joyerds Catacaos?

La artesania en Catacaos le falta mucho trabajaiuanto al tema de disefio, el tema de
promocién marketing y exhibicion del producto epehto de venta, merchandising.

Desde mi punto de vista considero que Falta muttemea de conocimiento del cliente, ante
esto hay que preguntarnos quieren son los cligigtestesania, tenemos dos tipos de clientes
el nacional y el extranjero, l6gicamente son diss y las exigencias son diferentes.

La otra pregunta es ¢Estoy preparado como artggaaaesponder a las necesidades o a los
gustos preferencia exigencias de estos dos puBliposs es un tema que se nota que aln no
se ha trabajado aun. La artesania en Catacaosydsomita pero falta mucho trabajar en tema
de disefio, valor agregado, pero sin perder lo o lgacen que es trabajar la plata.

Aun se puede explotar muchisimo, ciertamente algerportan con ayuda de financiamiento
extranjero y del gobierno, con los CITEs y asistderias a mostrar sus productos, pero por
ejemplo la artesania mexicana, que tampoco esdebsdro mundo pero ellos trabajan mucho
el marketing y hacen que su producto sea que saetigd al cliente extranjero que es muy
exigente y le gusta comparar.
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Falta trabajar el mostrar el producto en el purdoventa. Uno ve la calle el comercio en
Catacaos y es una calle muy simpatica pero lealta color, una mejor exhibicion sin dejar
de ser artesanal. Se ve todo amontonado, bajd, glalria ser mucho mejor exhibido desde
el punto de vista de visual merchandising.

Como hacer que el cliente pase por ahi y le llaanaténcion una artesania, un juego de
joyeria. No solo basta que el producto sea bomi Ser bien exhibido. No lo amontono lo
coloco de la mejor manera para que la gente sep®y vea como quedaria. Uno dice que
bonito peor que pobre en exhibicion y esto esaimajp que se trata directamente con la gente
de ahi. Esto lo esta trabajando el CITE, Perofésldidiar con la mentalidad de la gente que
no entiende la importancia de la exhibicién, eldnawevos disefios, que hay que ir con las
tendencias. Si no te actualizas te vuelves obsgleto te compran mas. A pesar de ser un
lugar conocido, un lugar insignia, falta trabajo ¢os artesanos.

Con respecto a las exportaciones las ventas en ®legior y su relacion con la promocién
del marketing

La promocion es muy importante pero es distintoehama promocién interna que una
externa. En este tema falta mucho la asisten@aasf hay gente que no puede asistir a ferias
porque son muy costosas. Es dificil lograr la camst pues se deben dar facilidades a todos.
El CITE ayuda financiando, tienen los contactosmyusa entidad asi no podrian asistir.

El tema de asociaciones o busqueda de brokerslegaeldonde quieres exportar. A través de

este intermediario se exportard mis productos yaaiet como distribuidor. Lo que es menos

costoso que tener una tienda en ese mercado. Clsadesania como marca es conocida ya
se podria montar una tienda pero al principio tgactos y brokers son importantes.

Un problema que también he visto es que los pdiesxtranjero cuando demandan lo hacen
en grandes cantidades, lo que un solo artesanodréadograr, pero un grupo de ellos si.

Da mucho gusto por ejemplo como se manejan en ldéhque hacen adornos de paja y
tinen la paja. Para lograr exportar las grandesidzsdes solicitadas se han organizado todas.
Han recibido clases de especialistas de otros pa&@ mejorar la presentacion de la paja,
porque saben cémo hacerlo, tienen el know howrdblkjo de la paja, pero no saben que
tendencias se siguen en el mercado internacioteie sque le gustaria a los mercados de
destino con respecto a los adornos de paja. Y nierportando este tipo de artesania, reciben
pedidos y se asocian entre ellas, para atendemt@mda. La iniciativa es buena y se espera
que se logre también en la joyeria.

Pero el tema en Catacaos es la idiosincrasia, sgepa de lo l6gico que puede ser decir,

aséciate que es bueno, y es importante para skgprno se puede lograr con personas que
estan mucho tiempo en el negocio, y no estan dispsiea cambiar y mejorar. ¢Por qué

Catacaos no es mejor? Pues porque existe muchsnegono se ve desarrollo es increible

gue no haya mejora o cambios.
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Toda la cultura del lugar debe cambiar y con ellosos artesanos para que ellos mismos
puedan ver mas alla, y comenzar a promocionar mejasus productos.

Asi es, falta darle mayor valor al producto mediart conocimiento e interés por el
consumidor, si se lo conoce mejor y se sabe sgemoias, sus gustos, se podra mejorar los
productos en base a esto.

No es cuestion de descubrir la pélvora, es cuestddarse cuenta que los consumidores no
son los de hace unos afos. Que al cliente nadigelgta cuentos, estd mucho mas informado,
con el internet y una serie de herramientas qle permiten.

El hecho de tener un buen trato, la hospitalidadehte los recursos, son nuestros potenciales
y se debe aprovechar al maximo. No quedarse eermjuacerlo sino hacerlo.

Para finalizar, ¢qué otras herramientas podrian seimportantes?

En el tema de exportacién, Catalogos, paginas lleps, estar presente en las redes sociales,
estar presente en organizaciones como PROMPERE}, bamners en portales, paginas web
conectadas con el turismo, gastronomia.

Para eso hay que tener una marca...

Definitivamente se necesita una marca para esteeNmede decir, artesania de Catacaos, de
Chulucanas, es muy general. No hay una marca esiddlcomo lo tiene México como te
comente.

¢ Qué es mejor para los artesanos, la marca coleaiw marca o personal?

Depende pues si se va a exportar a paises granohesFrancia Canada EE.UU., quizas es
mas fuerte como marca colectiva pues asi te asparasabastecer una demanda grande. Un
solo artesano no lo podria abastecer.

Y l6gicamente se afiade el tema de que tanto séapaslociar a los artesanos y que tanto
quieren ser asociados, cara a exportar tener unzamalectiva que les permita abastecer el
mercado internacional. Y bueno a nivel nacionalmsarca personal porque algunos si la
tienen por el nombre de sus empresas.
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ENTREVISTA 3

Hernan Macalupu — Director Ejecutivo del CITE Joyeria de Catacaos

¢, Quisiera que me cuente como se creo6 el CITE?

El CITE joyeria de Catacaos se crea porque aca aac&bs existe un conglomerado
importante de joyeros, vale decir, que mas o mer@en 600 talleres se encuentras en un
territorio reducido eso hace que haya potencia paplotar una habilidad que ha demostrado
mucha creatividad. Y que mejorando ciertos aspgmdsmos adaptarnos a las exigencias del
mercado y generar rigueza para la poblacion rebiopatenciar el turismo de la regién norte
del Perd. Aprovechas las tendencias y Ultimas comtks para aprovechar la
internacionalizacién del negocio.

¢, Quiénes son usuarios del CITE?

Los usuarios son, basicamente, todos los artesBn@atacaos y de Piura Sullana. También
se dan eventos de capacitacion, gracias a la amgerinternacional donde viene gente de
toda la comunidad andina y brindamos servicios artesanos principalmente de Catacaos,
pero también viene gente de otras localidadess \eleviamos piezas elaboradas para que
terminen de hacer sus trabajos. Nosotros rindamiasces tecnoldgicos, como maquinaria
piezas tenemos una biblioteca especializada y lammsote a los artesanos de Catacaos sino a
toda la comunidad artesanal peruana sin ningurdtpcelo.

¢Los beneficios que se dan son mayormente tecnoligg, capacitaciones... hay algun
otro tipo de beneficio?

Nosotros elaboramos proyectos de acuerdo a lasidades de determinado grupo todos son
con respecto al tema de joyeria, de esta manexapsen ciertas debilidades y aprovechamos
las oportunidades de ciertos programas que ofrapeo financiero y de esta forma se
fortalecen capacidades en temas de acabado, gstsatie marketing y comercializacion.

Se gestiona proyectos para desarrollas y fortalcsgctor pues o que se busca es mejorar el
nivel de vida de los artesanos.

¢, Cual es la organizacion del CITE?

Es una asociaciéon civil sin fines de lucro que eaformado por la municipalidad de
Catacaos el ministerio de comercio exterior ystao la universidad de Piura y la asociacion

de artesanos de Catacaos.

Estas 4 personas juridicas a través de represestaobforman la asamblea general, luego
hay un consejo directivo presidida por un artestaropién la direccion ejecutiva que estoy
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yo a cargo, luego vienen las areas operativas cadroinistrativa comercial servicios
productivos etc.

Los CITEs estas orientados a elevar la compet#tidel sector joyero del pais pues se puede
actual en Tacna y generar aliados que nos peradaiar en otros lugares.

¢, Cuales son las metas y objetivos con respecto gfamocién del marketing?

Claro nosotros Trabajamos en toda la cadena de, valle decir que hay cursos técnicos de
acuerdo a las debilidades del sector, elaboranumgamas de trabajo para capacitacion sobre
disefio acabados empaques en cuanto al tema praducti

En cuanto al tema comercial se planeta estratdgi@®mercializacion que permitan llegar al
mercado con mayor facilidad. De esa manera secjparten ruedas de negocios, en ferias
nacionales e internacionales para que con la defddaalizacion, encuentren mayor
demanda de sus productos y de esta manera incesrarg ventas, ingresos Yy por ende su
nivel de vida

¢ Qué cambios se han dado en el CITE desde su créachasta el dia de hoy con respecto
a la promocién?

Definitivamente con el CITE se logran una serigrgigoras, antes no se usaban herramientas
tecnoldgicas, ahora estan en condiciones de usan@ computacion, involucran a sus hijos
en el negocios, para potencializar el sector.

Se esté trabajando la Certificacion del joyerae psbyecto se esta planteando para promover
la proyeccion de jovenes, nuevos artesanos quaremga formacion mas estructurada, que
utilicen herramientas tecnoldgicas, con mas énfasisomo el disefio asistido por
computadora, comercio electrénico.

También se esta trabajando el proyecto de maraxto@ “Catacaos”, para posicionar a
Catacaos como centro de producto joyero pero namarca, con un certificado de garantia,
gue genera una asociatividad que los estimulasiamdarizar sus productos, y asociarse de
manera bien organizada para atender una demampaatamte del exterior, en asociatividad
hay una enorme debilidad pues se sabe que hagosegliventajas comparativas como pais,
como por ejemplo somos el primer productor de pktael mundo pero no estamos
debidamente organizados para atender la demandanemos la capacidad productiva. Hay
que dar valor agregado para generar beneficiopgeaigovenes que estan sin producir, y que
la joyeria se constituye como una buena opcidne/ eégigeneraria ingresos en un periodo
relativamente corto, a mediano plazo estarian tégracitados y en condiciones de exportar
pero para eso se necesita organizarse y asocigseplos no seria posible.

El estado brinda varios programas como el expautd, f programas de financiamiento pero

se necesita organizacion pues solos seria diggat a las condiciones para acceder a ellos,
asi se tenga financiamiento no se podra sobresalir.
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Entre las estrategias de promocion ¢cuales son lase mas se usan?

Entre las herramientas de promocion se usa cagmgme, pagina web, ferias, por ejemplo
las ruedas de negocio, PROMPERU las organiza eeprmdigiados paises, este afio
aproximadamente en 18 paises. En estas ruedagéa tta las embajadas de cada pais, se
organiza la presentacién de productos peruanos,ques los compradores de aquel pais vean
los producto los evallen y se concreten negocieseda manera se logra incrementar el nivel
de ventas y se estimula a los artesanos a segjarando y participando en estas ruedas y de
esta manera se genera una espiral positiva quendauen resultado y beneficia a los
artesanos.

Con respecto a las ferias y a las ruedas de negagig qué criterios se siguen para enviar
una comision?

Para enviar a una comision se siguen varios @#iese evalla para cada evento. Se trata de
dar oportunidad a todos, se rota la participacidhay que tener cierta actitud productos
nuevos capacidad de organizacion actitud de paatigi lograr resultados. Se da oportunidad
para todos.

¢, Como es el desenvolvimiento que tienen en las &s?

Previo a los eventos se da capacitacion sobre alidegarrollo de producto gestién costos
atencién al cliente. Se les brinda material proowal, catdlogos, informacion de mercado,
ellos entran en condiciones de concretar el negegide ellos. ElI CITE hace seguimiento
para dar continuidad a las gestiones para quenseeten exitosamente.

¢Algunos problemas que puedan presentarse?

Los problemas que se presentan se basa en el te@sodiatividad es un tema que genera
problemas. El grupo se resquebraja por la mal eidlmade uno de ellos en una feria,
desmotiva a los demas. Por eso se trata de tradrajgue las gestiones de estas actividades se
logren con éxito. Para lograr motivacion positipara seguir avanzando, creando mejorando
e incrementar las ventas.

¢, Con respecto a las ventas, es justificable la paripacion en ferias, para los artesanos?

Los aspectos econémicos de una feria se debenaewvalunediano o largo plazo, pues la
inversion es fuerte, se debe hacer seguimientosacdmtactos, logrando 1 o 2 clientes
importante, porque os pedidos de exportacion son fonertes, a través del tiempo se puede
conseguir rentabilidad la experiencia nos dice gjuse puede y que vale la pena invertir en
eso.

¢, Dentro del afio, después de la participacion en faria, se ven resultados?

En un afio se ven buenos resultados, ademas seeflefs continuidad porque los visitantes
quieren ver a los expositores en todos los evgntes a la primera se ven de lejos, la segunda
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Se acerca un poco y a la tercera se acercan arsanyeentablar posibles negocios. Pues ya
ven estabilidad en el tiempo y al ser compradorefepionales, y también evallan e acuerdo
a la confianza que se puede generar como empresa.

¢, Se vende mas a través de exportadoras o directaneh

La idea es que el artesano exporte directamente go@ no se tiene el know how y esto es lo
que se quiere lograr con el tiempo para consegejones oportunidades.

Para concluir...

Hay mucho por hacer, hay mucha demanda, poteme#éé€ria prima, recurso humano. Hay
un proyecto que plantea formar cerca de 15000 rsugwgeros para poder atender una
demanda enorme que hay en el mercado que significhos millones de doélares. Seria muy
bueno lograr este objetivo y captar esta demaruaaaesto se da por una serie de cosas
como el tema productivo, tema organizacion de lapresas, estrategias de marketing y
estrategias comerciales, falta mucho por hacewvtadastamos empezando en el tema, pero
las oportunidades estan.

También son importantes los tratados de libre coimgracuerdos comerciales que se viene
haciendo en el Per( ya que ofrecen oportunidadescabr y nosotros debemos encargarnos
de que esto sea asi. El sector joyeria tiene may buturo. Sobre todo la gente joven que

puede aportar mucho.

Hay alguna documentacion que me diga las evolucios@le las exportaciones. ¢ Tienen
manera de cuantificar sus ventas?

Bueno ellos tienen sus estadisticas pero La infodnaque tienen no la comparten, por
miedo a la SUNAT por la desconfianza pro la compet. Y si bien ahora vivimos otros
tiempos y que los niveles de comunicacion se hartalenormemente, antes los secretos de
produccion de joyeria se guardaban bajo siete dlawntonces esto ha hecho que
posiblemente sean desconfiados, pero esto va cadabiacon las nuevas generaciones va a
cambiar mucho mas. Lo que pasa es que los mayaiasia tienen esta mentalidad. Pues
vale recordar que en la época del incanato, ler@gsyno peleaban en las guerras pues el inca
los protegia porque le hacian las joyas a la famdal. Esto h hecho que se conserven como
una elite privada, pero ahora se necesita que sparta la informacion en aras de la
competitividad.

¢, Como hacerlos mas conocidos con el tema de pron@?

Yo creo que el tema de La marca es muy importgoies se debe entrar al mercado con una
marca, pues en las tiendas por departamento terexiga marca para poder vender el
producto. Si Nosotros nos posicionamos con unaande productos podremos abrirnos
puertas de esta manera y se va a empezar a trabajat apoyo de la UE.

También se esta trabajando una marca colectivaglir® saben que también pueden tener
cada una marca individual, pues los contactos gaerhen las ferias son de ellos.
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¢ Ellos invierten en las ferias?

Definitivamente que si, nosotros los ayudamos entas aspectos pero necesitamos que
participen que se mojen para que lo valoren. Estéla resultados pero aun queda mucho por
hacer. En las ferias en las que participan invieate porcentaje. EI CITE apoya con respecto
al alquiler del stand, viaticos. Ellos pagan conyidsstadia.
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ENTREVISTA 4

José Torres Della Pina — Director Patronato de Platdel Peru

Quisiera una opinion sobre lo que se viene dando ¢a artesania de plata de Catacaos y
que percepcion tiene Ud.

Mira el mercado de productos artesanales siemprue @sercado interesante y atractivo al
publico internacional. Pero todo va a dependerrdeoeficiente que capacidad de innovacion
tiene el producto.

¢ Es importante seguir las modas?

Modas tendencias y factores de creatividad lo htmeseres humanos. Las damas nacen de
una manera pero permanentemente se hacen peireagogam se arreglan porque necesitan
tener nuevas formas de comunicacion asi par lo emsma joya.

Asi pasa lo mismo en una joya no podemos tenelytaque el abuelito le regalo a la abuelita
en un tiempo determinado o Ud. piensa hoy diaatitercomo cuando fue nifia

Con respecto al bagaje de las exportaciones...

El bagaje de las exportaciones de artesanias esrajesiempre va creciendo, es un sector
importante porque tiene una variedad el Pera tisneuadro iconografico muy amplio. Tu
ves que tenemos artesanias en manera, ceramicaesndextiles, paja, hojalata, es decir
tenemos muchos recurso y esa variedad no haceuea@ferta bastante interesante pero ojo,
insisto nuevamente, que Si ese recursos no sev@&noesvoluciona, se agota.

Estrategias de promocion son interesantes como l&sias...

Una de las estrategias mas productivas es la mssten a las ferias internacionales. Las
ferias internacionales nos permiten tener una grdinna vendedora en un espacio
determinado. La mejor forma de entrar a un paigm@®sando por una vitrina vendedora.
Desde la época que el ser humano tiene vigenciestnplaneta, siempre ha sobrevivido
comercializando sus productos, en ferias. Y lasdenan ido cambiando, ¢acaso no vamos
comprar papas a la feria de las papas?, ¢ hoy diaremno es todo un espectaculo maravilloso
en todo lo que es comidas en Lima? Entonces eéxtunferial es un factor importantisimo.
Lamentablemente no todos estamos dispuestos a leogesciplina de una feria. Porque la
feria es un elemento disciplinario

¢, Como asi?
¢ Por qué? porque nos exige una serie de regulacjooaa serie condiciones para asistir y

participar. Puntualidad, que es algo de lo queesd@ohos todos nosotros. Credibilidad, que te
comiencen a creer todo lo que dices, nosotros @scimo, no se preocupe si se lo hago,
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¢cuando? - manana va mafiana y dice no, no puediduriita se enfermd. Entonces no
tenemos credibilidad no tenemos puntualidad. Nihe a comprar algo cuando tu falles ene
eso.

Tercero no nos gusta promocionarnos, con nuestntoreo de marca. Tu ves todos estos
productos que estan aca ¢tienen marca? No y gacammpras algo con marca? No, o si.

En estas cosas no...
Ah... yenlaropa...

Es importante la marca
jPor supuesto!

Para que se pueda reconocer.

Tu tiene un nombre y apellido.

Asi es.

Es una marca, cuando naciste tu papa y tu marogitesleron, porque en el mundo comercial
no tienes marca en el producto.

Es importante para que sepan cual es esa calidadeuwme gusto.

Asi es.

Y volverlo a comprar.
Asi es.

Y no buscar simplemente plateria peruana si no platia “Pepito” o plateria “ABC”
Asi es pues, nos basamos solo bajo un esquema.

Las generaciones diferentes tienen conflictos,dmény ti no piensan igual, los negocios son
asi, lo que se hacia antes ha cambiado.
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ENTREVISTA S

Ing. Jorge Alberto La Torre — DIRCETUR Piura — Director artesanias

En realidad en cuanto a joyeria, aca en la dirac@gional de comercio exterior y turismo,
tenemos registrado a la fecha alrededor de 20€sands que trabajan joyeria en oro y plata. Y
hay un namero similar en los pueblos jovenes dadaat. El CITE joyeria, esta en Catacaos,
trata de trabajar en la innovacion disefio, mejetgoroducto para que sea competitivo y
orientarlo al comercio exterior.

El CITE ultimamente en cuanto al producto en shsambarcado en un proyecto para el
acabado de la joyeria, sobre galvanoplastia. Airpdet este 16 de setiembre se hara una
pasantia, tanto artesanos como el director ejecudtdl CITE y de la directora de comercio
exterior y turismo, e irdn a entrevistarse con imarios en Lima y en el Cuzco.

Bueno en Lima para poder colocar su producto extelrior y en el Cuzco es para asistir a
ruedas de negocio con exportadores e importadoeegoykria en el Cuzco, y con
comercializadoras del Cuzco, a viva cuenta que i un mercado turistico y artesanal
enorme pero lo que se trata es que el producto atac@bs se afiance en el mercado
cusquefio. Lo que se trata es que el producto serca@iice en el exterior.

¢, Como ve las exportaciones de joyeria de plata?

En realidad igual que todo campo de producciénmgeroio se ha visto afectado por la crisis
internacional del 2008 y que afecto el 2009 tamipiém tengo entendido que se han venido
recuperando, y se estan realizando lo que sucegigedas exportaciones de joyeria se hacen
a través de intermediarios, de tal forma con elyapde un programa de la ONU se esta
tratando de formar un consorcio de artesanos deripgyde tal forma que logren una vasta
produccion y a la vez que sean ellos los que selunken en la exportacion de manera
directa. Pensando en eso a través del CITE joyertducra a los artesanos de joyeria con el
fin de lograr mayor competitividad, con la capazita permanente y aun cuando no acuden
todo los artesanos, hay un grupo que siempre bB$ta @ con ese grupo con el que se esta
trabajando. Tenemos entendido que en la medidasgigrupo forme un consorcio y logre
ventas en el exterior, de manera inercial va plaesto de artesano que en este momento no
se estan involucrando con el CITE, una vez que l@amnesultados de sus comparferos que
estén exportando directamente. Por el momento e ®s0 pero una vez que los logros se
den eso encadenara a los demas artesanos a quelganvmas competitivos y generar
mayores ingresos.

¢, Como se relaciona la promocién del marketing en ¢l este sector, es importante no es
importante?

Definitivamente, tenemos entendido que una vez fgumen su consorcio, l6gicamente a
parte de los nuevos disefios y calidad del produete la otra parte. Tenemos entendido que
el CITE esta haciendo as gestione para saca ureamalectiva, que represente la joyeria de
Catacaos que todos sabemos que por su peculiaridael compara con otras joyerias dentro
del Perd. Una vez que se logra la marca colectgta identificaria a este grupo de
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productores en el exterior y lograrian mejoresto&diY ya no se permitiria que en el mercado
se coloque productos similares pues la marca dgdegarantizaria que la joyeria bajo esta
marca esta hecha por los mejores artesanos deaGsatac

El marketing esta unido a todo lo que es publicidediamentalmente, muy aparte de lo que
refiere al producto. Y por eso es importante laapda al Cuzco pues tendran mayores
conocimientos en cuando a como se desarrollan ept&sciones comerciales en este caso
con importadores y exportadores. Es justamentequaa&e preparen de manera practica en el
desarrollo de operaciones comerciales.

Las ferias son su mejor herramienta, ¢ qué opina Udle esto cual es el desempefio de los
artesanos en estas ferias?

Yo creo que es importante por ejemplo desde haeeeBtos que se hacen en Lima, con
apoyo del gobierno regional y del CITE se lleva2 @ 3 artesanos mas destacados, y
l6gicamente llevan productos de artesano que sgaguen Catacaos, y estan preparados con
la informacidn respectiva y implementos como tageripticos y catalogos, y participan en
ferias especializadas como sucede con la feria ®érghow, donde se reinen compradores
y vendedores con invitaciones previas donde n@8een para la venta en si del producto
sino para hacer transacciones comerciales. P@nko s importante porque se establecen
algunos lazos con importadores porque vienen deetifes paises de América y Europa a
parte de los que estan en el mercado nacionalaplesen una relacién comercial y poco a
poco en forma directa va ampliando su mercado.drticgpacion en ferias especializadas es
importes a demas que se van dando cuenta de aldefextos que puedan tener.

¢Hay algunos problemas con respecto a la participgin en ferias o cosas que deban
mejorar?

La participacion en si, los artesano no tienenajpacidad econémica como para alquilar
stands que algunas veces cuestan 2500 soles, aden@sscostos que implican movilizarse
con su produccién a la capital donde se realizaridaas, produce que de alguna forma los
sectores involucrados como el gobierno regional @ITE tengan que apoyarlos. Ahora en
cuanto al producto sabemos que en Catacaos seaeat&o un producto que para el mercado
es competitivo y poco a poco, en el corto plazessa ver la forma que ellos participen de
forma directa de manera empresarial, pues el agelyestado debe ser hasta cierto tiempo,
de manera que puedan generar su propio desar@adkn contrario siempre permaneceran
estancados esperando el apoyo del estado que dgjesed a seguir apoyando a los que se
van iniciando.
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