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RESUMEN

El presente estudio plante6 como objetivo determinar la relacion entre las ventajas
competitivas con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en
el afio 2022. La investigacion fue de tipo basica, de nivel exploratorio, descriptivo
correlacional, con disefio no experimental y transversal. La poblacion esta conformada
por los artesanos ubicados en el centro de la ciudad de Cajamarca y la muestra fue no
probabilistica por conveniencia, siendo un total de 36 artesanos. Como resultados
principales se encontr6 que, del total de artesanos, el 50% de ellos tiene un nivel bajo de
ventajas competitivos, el 61% de los artesanos tiene un nivel bajo de potencial exportador,
ademas, utilizando el coeficiente Rho de Spearman se encontr6 que la relacion entre las
ventajas competitivas en costos con el potencial exportador fue de r=0.891 (p<0.05), la
relacion entre las ventajas competitivas en diferenciacion con el potencial exportador fue
de r=0.808 (p<0.05), la relacién entre las ventajas competitivas por enfoque con el
potencial exportador fue de r=0.712 (p<0.05) y la relacion entre las ventajas competitivas
con el potencial exportador fue de r=0.856 (p<0.05), por lo tanto, la investigacion llega a
la conclusion que existe una relacion significativa, directa y muy fuerte entre las ventajas
competitivas y el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el

afo 2022.

Palabras clave: ventajas competitivas, potencial exportador, estandares de calidad,

sector artesanal, mercados internacionales.
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ABSTRACT

The objective of this study was to determine the relationship between the competitive
advantages with the export potential of the artisans of the city of Cajamarca in the year
2022. The research was basic, exploratory, descriptive correlational, with a non-
experimental and cross-sectional design. The population is made up of artisans located in
the center of the city of Cajamarca and the sample was non-probabilistic for convenience,
with a total of 36 artisans. As main results, it was found that, of the total number of
artisans, 50% of them have a low level of competitive advantages, 61% of the artisans
have a low level of export potential, in addition, using Spearman’s Rho coefficient, it was
found that the relationship between the competitive advantages in costs with the export
potential was r=0.891 (p<0.05), the relationship between the competitive advantages in
differentiation with the export potential was r=0.808 (p<0.05), the relationship between
the competitive advantages by approach with export potential was r=0.712 (p<0.05) and
the relationship between competitive advantages with export potential was r=0.856
(p<0.05), therefore, the research concludes that there is a significant, direct and very
strong relationship between the competitive advantages and the export potential of the

artisans of the city of Cajamarca in the year 2022.

Keywords: competitive advantages, export potential, quality standards, artisanal sector,

international markets.
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CAPITULO | INTRODUCCION

1.1. Descripcion de la realidad problematica

Los recursos naturales y/o materias primas son esenciales para el crecimiento y
desarrollo de los paises del mundo. Muchos de los paises han utilizado sus recursos
naturales como plataforma de lanzamiento para acelerar el desarrollo econémico y
aumentar su competitividad. Sin embargo, la experiencia muestra que las riquezas
naturales no son suficientes para la prosperidad y el progreso econémico. Los beneficios
a largo plazo no provienen de la presencia de recursos naturales en si mismos, sino méas
bien de los productos y servicios de valor agregado que se desarrollan a su alrededor.
Entender este fendbmeno ha provocado que unas industrias o paises se desarrollen mas que

otros, como es el caso del sector de la artesania (Tonato, 2019).

A medida que transcurre el tiempo, se presencia la era de la globalizacién con una
mayor aceptacion del modelo de negocio del capitalismo en todo el mundo, este
fendmeno se presenta como un tremendo potencial para las empresas que van mas alla de
sus fronteras locales y buscando horizontes de mercado internacionales mas amplios. Los
paises ahora estdn enfocados en aumentar y promover los negocios internacionales,
desarrollando integraciones regionales al permitir el libre flujo de bienes y servicios entre
los paises miembros, etc., debido al alcance de los negocios internacionales. Transformar
el ambito del comercio de un énfasis local a uno internacional es uno de los principales

cambios en los tiempos modernos (Marcela, Hurtado & Castillo, 2013).

En Meéxico los artesanos ven obstaculizados en su capacidad para ofrecer sus
bienes y servicios en la misma posicion que empresas comerciales de produccién a escala,
los artesanos de la ciudad de Querétaro comentan que la venta de artesanias en el mercado
local ha disminuido a medida que la ciudad se ha vuelto mas insegura, conscientes de este
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problema los estados decidieron invertir en este sector, en el caso de México, la inversion
en capacitacion superd los 22 millones de pesos mexicanos en el afio 2017, con el objetivo
de adaptar y actualizar el sector, apuntando a un mercado mas amplio y diversificado que
simultaneamente ofreciera la preservacion de las tradiciones de la produccién artesanal
(Cdrdova, 2018). Asi mismo, en Honduras, los artesanos mencionan que se ha vuelto
dificil distribuir sus artesanias, una de las razones es la fuerte competitividad del mercado,

ya que los artesanos del area operan con productos similares (Pusdéa, 2020).

Paramo (2013) ha abordado la idea de que los empresarios en todas partes
necesitan explorar cémo sus recursos Yy habilidades pueden transformarse en
competencias y ventajas competitivas que posicionen a su empresa en una posicion
ventajosa frente a sus competidores, primero en el mercado local para luego transcender
al mercado internacional. Es méas, aunque las pequefias empresas en todas partes no
necesariamente cuentan con los recursos financieros que tienen las grandes empresas, si
el servicio es personalizado y si se implementa una actualizacion periddica en todos los
aspectos, las pymes seguiran operando con rentabilidad. Tonato (2019) agrega que, en los
paises en vias de desarrollo, el mercado interno no suele ser muy atractivo para los
artesanos, por ende, los objetivos empresariales deben guardar relacion con los mercados

extranjeros si su intencion es ser sostenibles.

En el Perd, los productores de artesania, especialmente las empresas tradicionales,
han encontrado y tienen dificultades para competir a diario. Por lo general, las dificultades
se atribuyen a la pequefiez de las pymes, ya que las pequefias empresas habituales no han
cambiado su forma tradicional de hacer negocios ni han revisado su enfoque competitivo
(Huauya, 2019). En consecuencia, estas empresas no pueden hacer frente a nuevos
participantes, que tienden a ser mas creativos, a incubar mejores ideas y tienen mayores

habilidades para establecer contactos con las empresas tradicionales. Giron (2019) sefiala
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que los problemas de los artesanos del Per( son mucho méas complejos en el escenario
internacional debido al potencial exportador con el que cuentan; los artesanos peruanos
no solo se enfrentan a crecientes presiones competitivas y el cambio de la dindmica de
los consumidores, sino que también se encuentran con diversas actividades econémicas

que dificultan la consecucién de objetivos.

Aranda (2017) menciona que los gerentes o directores de algunas empresas
pequefias y medianas que radican en el PerQ, tienen barreras psicoldgicas y/o mentales
para las operaciones en el extranjero, mientras que algunos gerentes experimentan
desafios en forma de una cantidad limitada de recursos e instalaciones para implementar
su estrategia proactiva de explorar el mercado extranjero, que son factores que afectan

negativamente al potencial exportador.

Por otro lado, la Asociacion Los Andes de Cajamarca (2006) con el objetivo de
“mostrar y ofertar las ventajas comparativas y competitivas de la artesania cajamarquina”
(p.1) coordino con el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo y el Consulado de Peru
en Denver para realizar una exposicion de artesania denominada “Cajamarca Children’s
Challenge”, realizado en la ciudad de Denver, Colorado, Estados Unidos, en el cual
también participaron los productos elaborados por los alumnos del Centro de Innovacion
Tecnolégica (CITE) Joyeria Koriwasi. EI CITE Joyeria Koriwasi opera en la ciudad de
Cajamarca aproximadamente 20 afios, cuenta con la certificacion del Sistema de Gestion
de Calidad 1SO 9001 y el responsable de impulsar la marca “Artesania Cajamarca”

(Ministerio de Comercio Exterior y Turismo, 2017).

Los principales promotores de la artesania en Cajamarca son la Asociacién Los
Andes de Cajamarca y el CITE Koriwasi, quienes realizan capacitaciones continuas para

mejorar la calidad y estandarizacion de los productos artesanales “hasta llegar a ofertar
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un producto competitivo hecho por productores cajamarquinos” (Asociacién Los Andes
de Cajamarca, 2016, p.1), la difusion y transferencia de tecnologia hacia los artesanos

busca asegurar los criterios de cantidad y calidad al mismo tiempo.

Como resultado de las actividades de mejora de los productos artesanales
cajamarquinos, hasta el afio 2021 se han inscrito 90 mil 416 artesanos en el Registro
Nacional del Artesano (RNA) del Pert, de los cuales 7 mil 358 pertenecen al
departamento de Cajamarca, ocupando el tercer lugar a nivel nacional, después de Cusco
(15 619) y Puno (11 361) (Diario el Peruano, 2021). La presencia de artesanos
cajamarquinos también resalta por su potencial, por ejemplo, en el afio 2011 el artesano
Jorge Pérez gand el primer lugar del 15° Concurso Nacional Plata del Per( por su obra
“Circo”, quién dos afios antes habia ganado el tercer lugar (Andina, 2011). En el afo
2021, 15 artesanos de la lista de ganadores del concurso “Somos Artesania” fueron
cajamarquinos, a quienes el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo premi6 con un
desembolso monetario no retornable para impulsar sus negocios. Una artesana
cajamarquina que siempre destacé fue Luz Mendoza, una artesana que gand maultiples
premios como el premio “Joaquin Lopez Antay”, el premio “Kuntur Wasi”, ganadora del
concurso “Tesoros vivientes de la Nacion” realizado por la Fundacion del Banco de la

Nacion del Perl (Banco de la Nacion, 2013; Cajamarca Sucesos, 2009).

Asi mismo, segun la Asociaciéon de exportadores ADEX (2022) los principales
destinos de la artesania son Estados unidos, Europa (Reino Unido y Alemania), Canada,
Japén y Australia. Mientras que los principales destinos de los productos textiles son
Estados Unidos, Colombia, Brasil y Alemania (Mercados & Regiones, 2016). Mientras
que la artesania textil cajamarquina tiene como principales mercados a China, Italia y
Corea del Sur (Sistema Integrado de Informacion de Comercio Exterior, 2022). Sin

embargo, en el ultimo Plan Regional Exportador PERX: Cajamarca realizado por el
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Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (2015), en el diagnostico se menciona que el
Departamento de Cajamarca no ha sabido aprovechar bien los tratados de libre comercio
(TLC), que se evidencian con la poca participacion en las exportaciones con respecto a

otros paises en los mercados de Europa, Asia y Estados Unidos.

La evidencia muestra que los artesanos de Cajamarca tienen potencial exportador,
por los premios y reconocimientos que han logrado ganar a través de la historia, la cultura,
las tradiciones, el arte, etc., tiene reconocimiento, por ejemplo, el Ministerio de Cultura
declard “Patrimonio Cultural de la Nacién a los conocimientos, técnicas y practicas
asociados a la produccion de tejidos en Qallwa”, esta técnica propia de la region de
Cajamarca (La Republica, 2020), debe ser considerada como una ventaja competitiva. Se
debe meditar sobre la estrategia exportadora como una forma para entrar a participar en

los negocios internacionales.

Sin embargo, la poca participacion de los artesanos cajamarquinos en los
mercados extranjeros inicia el debate de qué tan elevado es el potencial exportador, qué
ventajas competitivas presentan para competir en otros mercados y, ademas, busca
demostrar si existe 0 no una relacion entre dichas variables, haciendo uso de técnicas

estadisticas que determinen conclusiones objetivas.
1.2. Definicion del problema de investigacion
1.2.1. Problema general
¢De qué manera se relaciona las ventajas competitivas con el potencial exportador
de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022?
1.2.2. Problemas especificos

¢De qué manera se relacionan las ventajas competitivas en costos con el potencial
exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022?
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¢De qué manera se relacionan las ventajas competitivas en diferenciacion con el

potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 20227

¢De qué manera se relacionan las ventajas competitivas por enfoque con el

potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 20227

1.3. Objetivos de investigacion
1.3.1. Objetivo general

Determinar la relacion entre las ventajas competitivas con el potencial exportador

de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

1.3.2. Objetivos especificos

Determinar la relacion entre las ventajas competitivas en costos con el potencial

exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Determinar la relacion entre las ventajas competitivas en diferenciacion con el

potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Determinar la relacién entre las ventajas competitivas por enfoque con el potencial

exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

1.4. Justificacion de la investigacion
1.4.1. Justificacion teorica

El presente estudio se realiza bajo los enfoques tedricos de Porter (2002), un
especialista en el tema de las ventajas competitivas y por el lado del potencial exportador
la investigacion se fundamenta en investigadores como De La Hoz, Gonzélez y Santana

(2016), Flor y Oltra (2010) y Marcela, Hurtado y Castillo (2013). La existencia de un

marco tedrico y conceptual ayuda entender mejor la realidad, para posteriormente realizar
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inferencias en base a un pensamiento logico sobre el vinculo entre las ventajas

competitivas y el potencial exportador.

1.4.2. Justificacion préctica

Con respecto al potencial exportador y las ventajas competitivas, no existe una
base de informacion para la ciudad de Cajamarca, por lo que esta investigacion pretende
aportar con informacién exploratoria y descriptiva sobre estas variables en los artesanos,
informacion que sera recolectada por medio de la aplicacion de un cuestionario a los
artesanos de la ciudad de Cajamarca. Por otro lado, la medicién del nivel del potencial
exportados y el nivel de las ventajas competitivas de los artesanos permitira conocer
mejor su situacion; ademas, el uso de técnicas estadisticas para correlacionar las variables
mostrara si existe 0 no una relacion entre las variables de estudio. Esta informacion que
debe ser compartida con la sociedad, ofrecera datos actualizados de la situacion en la que
se encuentran los artesanos de Cajamarca, y al respecto, tanto los artesanos, como los
funcionarios del gobierno y los académicos, contribuyan a mejorar los hechos, hacia un
contexto més favorable. Por otro lado, existe un déficit de literatura relacionada al tema

gue tenga como contexto los artesanos de Cajamarca.

1.4.3. Justificacion metodoldgica

La investigacion seguird rigurosamente el metodo cientifico en todo el proceso de
la realizacion del estudio. Los instrumentos de recoleccion de informacion serén
validados por juico de expertos para garantizar que estén correctamente elaborados y
alineados a los objetivos de la investigacion, ademas, se realizara un analisis de
confiabilidad para asegurar que la informacion obtenida sea de calidad. Por otro lado, el
uso de estadistica inferencial ayuda a que las deducciones e inferencias sean objetivas e

imparciales, siendo un aspecto positivo dentro de lo ético y moral de la investigacion.
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CAPITULO Il MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la investigacion

2.1.1. Antecedentes a nivel internacional

Pusda (2020) en su tesis realizada en Tulcan, Ecuador; tuvo como objetivo
analizar las ventajas competitivas para determinar el potencial exportador de los
productos elaborados en la provincia del Carchi en el periodo 2018-2019, el estudio fue
realizado con enfoque cuali-cuantitativo, fue de tipo exploratorio, descriptivo y
explicativo, la muestra fueron 104 productores de la provincia del Carchi a quienes se les
aplicd los instrumentos de recoleccion de datos como cuestionarios y guias de entrevistas.
Los principales resultados fueron que los productores no tienen ventaja competitiva en
costos, ya que el pais vecino Colombia tiene insumos mas baratos, los productores del
Carchi no consideran el factor ambiental como parte de la sostenibilidad del negocio, el
78.6% de los productores no tiene al menos una ventaja competitiva, ademas el potencial
exportador en general es de un nivel bajo (14.3%). Por tanto, se llega a la conclusion que
existe una relacion directa entre las ventajas competitivas y el potencial exportador en los

productores.

Tonato (2019) en su tesis realizada en Ambato, Ecuador; tuvo como objetivo
analizar de qué manera afecta el bajo nivel de ventajas competitivas del sector industrial
en la capacidad del potencial exportador en las empresas del canton Ambato. El estudio
fue realizado con enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo correlacional, con disefio no
experimental y transversal, la muestra fueron 39 representantes de empresas del canton
de Ambato y como instrumentos de recoleccion de datos se aplicaron cuestionarios a los
productores. Como principales resultados se encontraron que el 23.1% de las empresas

tienen un nivel bajo de ventajas competitivas y en general el potencial exportador es de
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34% de nivel bajo, el 87.3% de las empresas no tienen conocimientos en logistica
internacional, el 51.8% de las empresas no tienen procesos estandarizados para elaborar
sus productos, ademas, la Chi cuadrado (p=0.000) indica una relacion significativa entre
las ventajas por diferenciacion y las ventajas por enfoque con el potencial exportador, por

tanto, concluye con que existe una relacion significativa entre las variables de estudio.

Cordova (2018) en su tesis realizada en Zopopan, Meéxico; se planteé como
objetivo analizar las ventajas competitivas internacionales de las empresas artesanales de
ceramica Jaliscienses. La investigacion es exploratoria, descriptiva, no experimental y
transversal, la muestra estuvo conformada por 63 dirigentes de empresas artesanales de
cerdmicay se les aplico una guia de entrevista. Como principales resultados encontr6 que
en general el sector artesanal en México se encuentra abandonado por parte del estado,
como desventajas competitivas tienen el dificil acceso al crédito financiero, presentan
elevados costos frente a otros estados y no poseen conocimientos en gestion de productos,
sin embargo las ventajas competitivas que poseen son los recursos intangibles (culturales)
y las capacidades dinamicas, que actian como ventajas competitivas en diferenciacion
que hacen destacar a nivel internacional. El autor llega a la conclusién que las empresas

artesanales de ceramica Jaliscienses cuentan con ventajas competitivas en diferenciacion.

2.1.2. Antecedentes a nivel nacional

Figueroa y Sanchez (2020) en su tesis realizada en Lima, PerG; tuvieron como
objetivo identificar la relacion entre los factores de la competitividad empresarial y el
potencial exportador de las MYPE del sector textil de Lima, durante el periodo 2015 —
2019. La investigacion fue elaborada con enfoque cuantitativo, de tipo correlacional y
con disefio no experimental longitudinal, la muestra fueron 34 representantes de MYPES

a quienes se les aplicé un cuestionario con escala de Likert. Los principales resultados
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fueron que el 94.7% de las MYPES considera que sus costos con respecto a otros paises
son elevados, el 65.8% de las MYPES no utiliza ningun tipo de software para automatizar
sus procesos, solo el 47.3% de las MYPES responde en inglés a sus clientes en el
extranjero, ademas, el 63.6% de las MYPES tiene un nivel bajo de gestion empresarial,
ademas, encontraron un coeficiente de correlacion de Pearson de 0.862 (p<0.05) para la
relacion las ventajas en costos y el potencial exportador y un coeficiente de correlacion
de Pearson de 0.746 (p<0.05) para la relacion entre competitividad empresarial y el
potencial exportador, por tanto, llegan a la conclusion de que existe una relacion

significativa entre las variables de estudio.

Huauya (2019) en su tesis realizada en Lima, Per(; tuvo como objetivo analizar
las ventajas competitivas que determinan el potencial exportador en la Asociacion de
productores de maca del Valle de Mantaro en el afio 2018. La investigacion fue basica,
de tipo correlacional, con disefio no experimental y transeccional, la muestra estuvo
integrada por 36 productores de maca a quienes se les aplicd los instrumentos de
recoleccion de datos (cuestionario con escala de Likert) y utilizaron el coeficiente Rho de
Spearman para relacionar a las variables. Los principales resultados encontrados fue que
el coeficiente de correlacién entre la diferenciacion y el potencial exportador fue de
r=0.642 (p=0.000), el coeficiente de correlacion entre los costos y el potencial exportador
fue de r=0.751 (p=0.000), el coeficiente de correlacién entre el enfoque y el potencial
exportador fue de r=0.801 (p=0.000) y el coeficiente de correlacion entre las ventajas
competitivas y el potencial exportador fue de r=0.843 (p=0.000). Llegando a la
conclusion que existe una relacion significativa y directa entre las ventajas competitivas

y el potencial exportador en los productores de maca.

Giron (2019) en su tesis realizada en Huacho, Peru; tuvo como objetivo establecer

de qué manera las ventajas competitivas influyen en el potencial exportador de la empresa
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Importaciones y Exportaciones Felles E.I.LR.L., provincia de Huaura, 2019. La
investigacion fue descriptiva, de disefio no experimental transversal y con enfoque mixto
(cuantitativo y cualitativo), la muestra de la investigacion fueron 47 trabajadores y se
aplico un cuestionario como instrumento de recoleccién de datos. Como principales
resultados encontré que el 74.5% de los trabajadores considera que aplican valores
empresariales, solo el 36.2% indica que en caso de quiebra la empresa no cuenta con
recursos financieros y acceso al crédito, 36.2%, por otro lado, el 70.2% sefiala que no
conocen el posicionamiento de la marca en el exterior, el 59.6% conoce que la empresa
tiene un modelo de gestion del producto, el 79.6% mencionada que la empresa no tienen
capacidad para negociar a nivel internacional, el coeficiente de correlacién es igual a
r=0.570 (p=0.000), por tanto, la investigacion concluye que existe una relacion

significativa y directa entre las variables estudiadas.

Romero (2018) en su tesis realizada en Lima, Perd; se plante6 como objetivo
determinar las ventajas competitivas de la Asociacién de artesanos filigranistas en plata
y oro del distrito San Jer6nimo de Tunan. La investigacion se realiz6 con enfoque
cualitativo, descriptivo, no experimental transversal. Como principales resultados
encontraron que las ventajas obtenidas han sido de manera individual y no por la
asociacion, el financiamiento, el conocimiento, el poder de negociacion, la tecnologia y
la innovacion no son ventajas competitivas, en todas las dimensiones los artesanos
sefialan que las capacidades y habilidades que han logrado desarrollar ha sido gracias a
su esfuerzo, dedicacién y a sus propios recursos, considerando que la asociacion no ha
contribuido en su desarrollo empresarial. Llegando a la conclusion de que las ventajas de

los artesanos son de un nivel bajo.

Aranda (2017) en su tesis realizada en Trujillo, Perd; tuvo como objetivo analizar

el potencial exportador de la Asociacion Manos Laboriosas para la exportacion de
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artesania textil al mercado colombiano en su gestion empresarial, gestion productiva,
gestion de mercados y logistica internacional, gestion economica y financiera 2017. La
investigacion fue descriptiva, no experimental transversal, la muestra estuvo integrada
por 20 artesanas y un gerente, se aplico una guia de entrevista y cuestionarios a la muestra.
Como principales resultados se obtuvo que el nivel de gestion productiva fue alto, el nivel
de gestion empresarial fue medio, el nivel de gestién de mercados y logistica internacional
fue bajo, el nivel de la gestion econdmica y financiera es bajo. El autor concluyd que el
potencial exportador se encuentra en la gestion empresarial y la gestion productiva de las

artesanas.

2.1.3. Antecedentes a nivel local

Rios (2018) en su tesis realizada en Cajamarca, Perd; tuvo como objetivo analizar
el nivel de la competitividad del potencial exportador en el sector textil del centro poblado
de Porcon Alto - Cajamarca en el afio 2017. La investigacion fue desarrollada bajo el
enfoque cuantitativo, no experimental y transeccional, el investigador aplicd un
cuestionario a 47 artesanos del centro poblado de Porcén Alto. Como principales
resultados encontr6 que el 63% de los productores tiene un nivel bajo de gestion
empresarial, el 74% no utiliza herramientas tecnoldgicas para difundir su producto, los
productores cuentan con una ventaja competitiva cultural pero no tienen potencial de
exportacion en cuanto a gestion productiva para mercados internacionales, no dominan el
idioma inglés, ni tienen experiencia en comercio internacional. Por lo tanto, se llega a la

conclusion de que el potencial exportador de los productores es de nivel bajo.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. Ventaja competitiva
2.2.1.1. Teoria de la ventaja competitiva

La teoria de la ventaja competitiva sugiere que los estados y las empresas deben
aplicar politicas que creen productos de alta calidad para vender a precios elevados en el
mercado. Porter (2002) enfatiza el crecimiento de la productividad como el foco de las
estrategias nacionales. La ventaja competitiva se basa en la nocion de que la mano de
obra barata es omnipresente y los recursos naturales no son necesarios para una buena
economia. La ventaja competitiva es necesaria para que los clientes obtengan mayor
satisfaccion al adquirir un bien o servicio que tiene un valor mas alto, por otro lado, la
ventaja competitiva permite a una empresa obtener mayores ingresos siempre que los
empresarios cumplan ciertos requisitos como la organizacion de la produccion, mayor

aplicacion y costos de produccion lo mas bajos posible (Garcés & Paneca, 2019).

Los escritos anteriores significan ventaja competitiva como la capacidad de
mantenerse por delante de la competencia actual o potencial, por lo que el desempefio
superior alcanzado a través de la ventaja competitiva asegurara el liderazgo del mercado.
También proporciona el entendimiento de que los recursos en poder de una empresa y la
estrategia comercial tendran un impacto profundo en la generacion de una ventaja
competitiva (Barney, 1991). Una empresa que implemente una estrategia de
diferenciacion puede lograr una ventaja competitiva sobre sus rivales debido a su
capacidad para crear barreras de entrada a posibles participantes mediante la construccién
de la lealtad de los clientes y la marca a través de ofertas de calidad, publicidad y técnicas

de marketing. Por lo tanto, una empresa que implementa una estrategia de diferenciacion
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disfruta del beneficio de una demanda inelastica de precio para su producto o servicio

(Godfrey & Hill, 1995)

Ademas, Barney (1991) enfatiz6 la capacidad de las empresas para establecer
obstrucciones de entrada con el fin de evitar la imitacion de sus competidores y
aprovechar su recurso con el fin de sostener la ventaja competitiva internacional, asi
mismo, Sigalas y Pekka (2013, p.335) mencionan que la ventaja competitiva es “el
promedio superior de la industria que manifiesta la explotacion de las oportunidades de

mercado y la neutralizacion de las amenazas competitivas”.

Segun la definicion de Sigalas y Pekka (2013), la ventaja competitiva es una
construccién inobservable y, por lo tanto, intrinsecamente complicada. Debido a su
naturaleza latente, la ventaja competitiva no es tan facil de identificar. No obstante, debe
quedar claro que la ventaja competitiva no es equivalente a sus fuentes, por ejemplo, las
barreras de movilidad, las posiciones de mercado, asi como los recursos y capacidades
idiosincrasicos de la empresa. Ademas, la ventaja competitiva no equivale a un
desempefio superior, que, segin Godfrey y Hill (1995) es el desempefio financiero y

operativo superior al promedio.

2.2.1.2. Fuentes de ventaja competitiva
2.2.1.2.1 Tecnologia e innovacién para una ventaja competitiva

El término innovacion tiene un aspecto comercial diferente al de investigacion
cientifica. La innovacion tiene un papel muy importante en el desarrollo econémico de
los paises, porque las empresas innovadoras, al comercializar sus resultados de
investigacion y desarrollo, estan creando valor nuevo e inexistente (Alfonso et al., 2021).
Ademas, estas mismas empresas estan obteniendo una parte importante del valor recién

creado. De esta manera, principalmente estan creando riqueza para ellos mismos, para su
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pais y para el mundo. La innovacion incluye innovaciones tanto de productos y servicios
como de procesos. Las innovaciones de productos son productos que el productor o el
cliente perciben como nuevos; este ultimo incluye tanto a los usuarios finales como a los

distribuidores (Porter, 2017).

La innovacion de procesos se refiere a nuevos procesos que reducen el costo de
produccion o permiten la produccion de nuevos productos. A pesar de la creciente
importancia de la innovacion y el papel que juegan las capacidades tecnoldgicas en la
trayectoria de crecimiento de una empresa, poco se sabe cOmo la innovacion tecnolégica
en diferentes organizaciones es impulsada por su estrategia tecnoldgica, el plan que guia
la acumulacion y despliegue de recursos y capacidades tecnolégicas (Martinez et al.,

2011).

Es decir, las empresas mas innovadoras se involucran en una busqueda continua
de mejores productos, servicios y formas de hacer las cosas. Intentan actualizar
continuamente sus capacidades internas y otros recursos. La capacidad innovadora
agregada de una nacidn se deriva de la capacidad innovadora colectiva de sus empresas.
Mientras mas empresas innovadoras tenga una nacion, mas fuerte sera la ventaja
competitiva de esa nacion (Sigalas & Pekka, 2013). Cuanto mas productiva es una
empresa, mas eficientemente utiliza sus recursos. Cuanto mas productivas son las
empresas de una nacion, mas eficientemente utiliza la nacién sus recursos. A menudo, los
empresarios primero comercializan nuevos productos y procesos innovadores, y la
actividad empresarial proporciona mucho dinamismo en una economia. Por ejemplo, la
economia de los Estados Unidos se ha beneficiado enormemente de un alto nivel de
actividad empresarial, lo que ha resultado en una réapida innovacion en productos y

procesos (Porter, 2002).
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2.2.1.2.2. Recursos humanos para una ventaja competitiva

Las empresas pueden desarrollar esta ventaja competitiva solo creando valor de
una manera que sea dificil de imitar para los competidores. Las fuentes tradicionales de
ventaja competitiva (recursos tecnoldgicos, materiales y financieros) son cada vez mas
accesibles y faciles de imitar. Por lo tanto, son menos importantes para la ventaja
competitiva, especialmente en comparacion con una estructura social compleja como un
sistema de empleo. Si es asi, las politicas y practicas de recursos humanos pueden ser una

fuente especialmente importante de ventaja competitiva sostenida (Alafia et al., 2018).

Porce y Borth (2008) argumentan que el futuro profesional de RR.HH. necesitara
cuatro competencias béasicas para convertirse en socios en el proceso de gestion
estratégica. Estos incluyen competencia empresarial, conocimiento profesional y técnico,
competencia de integracion y capacidad para gestionar el cambio. Recursos Humanos
busca lograr esto alineando la oferta de personas capacitadas y calificadas y las
capacidades de la fuerza laboral actual, con los planes y requisitos comerciales actuales
y futuros de la organizacion para maximizar el retorno de la inversion y asegurar la
supervivenciay el éxito futuros. Para asegurar que se logren dichos objetivos, el propdsito
de la funcidn de recursos humanos en este contexto es implementar los requisitos de
recursos humanos de la organizacion de manera efectiva pero también pragmatica,
teniendo en cuenta los aspectos legales, éticos y, en la medida de lo posible, de manera

gue se mantenga el apoyo y el respeto de la fuerza de trabajo.

2.2.1.2.3 Estructura organizativa para una ventaja competitiva

Los individuos en una estructura organizacional normalmente son contratados
bajo contratos de trabajo u érdenes de trabajo por tiempo limitado, o bajo contratos de

trabajo permanentes u 6rdenes de programa. Ademas, esta correlacion de estructuras y
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procesos cambiantes se ve reforzada por una mayor presion competitiva que obliga a las
empresas a centrarse en sus competencias basicas, redisefiando sus limites en torno a lo
que constituye y respalda su ventaja competitiva. Cuando existen habilidades o recursos
superiores fuera de la empresa, las empresas estan haciendo un mayor uso de las alianzas
estratégicas para complementar y, a veces, mejorar sus propias competencias. Siempre
que, por medio de alianzas, subcontratacion o reduccion del &mbito, las empresas parecen
estar trazando sus limites en torno a esferas de actividades mas estrechas (Alafa et al.,

2018).

Una estructura organizativa eficaz debe facilitar las relaciones de trabajo entre
varias entidades de la organizacion y puede mejorar la eficiencia del trabajo dentro de las
unidades organizativas. La organizacion debe mantener un orden y control establecidos
para permitir el seguimiento de los procesos. La organizacion apoyara al comando para
hacer frente a una combinacién de érdenes y un cambio de condiciones mientras se realiza
el trabajo. La organizacion debe permitir la aplicaciéon de habilidades individuales para
permitir una alta flexibilidad y aplicar la creatividad (Alfonso et al., 2021). Cuando una
empresa se expande, la cadena de mando se alarga y la amplitud de control se ensancha.
Cuando una organizacion llega a la edad, la flexibilidad disminuira y la creatividad se
fatigara. Por lo tanto, las estructuras organizativas se modificaran de vez en cuando para
permitir la recuperacion. Si dicha alteracion se evita internamente, el escape final es
rechazar la organizacion para prepararse para un relanzamiento en una configuracion

completamente nueva.

2.2.1.3. Ventajas competitivas sostenibles

Uno de los objetivos clave de cualquier estrategia empresarial es lograr una

ventaja competitiva que sea sostenible (Barney, 1991). Esto implica que una estrategia
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dard como resultado un mejor desempefio en la industria que sea sostenible durante un
periodo de tiempo. Segun Barney la ventaja competitiva se explica por una serie de

conceptos interrelacionados, tales como:

a. Rendimiento superior: a menudo se evalia en términos de mayores
rendimientos de ganancias frente a ventas o inversiones, mayores ingresos
unitarios, menores costos unitarios, mayor participacion de mercado, etc.

b. Estrategia: es el plan de accién mediante el cual la empresa espera lograr
una ventaja competitiva.

c. Competencias bésicas: el conocimiento, las habilidades y la organizacion
distintivos de actividades que hacen que la empresa sea diferente y mejor
que sus competidores, actuando como la base de su estrategia genérica.

d. Innovacion: el ritmo del cambio en el entorno empresarial global significa
que las empresas deben desarrollar continuamente nuevas habilidades y
competencias bésicas para innovar mas rapido que sus competidores.

e. Configuracion: la forma en que las acciones de valor agregado de la
organizacion se configuran a nivel mundial.

f. Coordinacion o integracion: se refiere a la forma en que las acciones de valor
agregado se coordinan a nivel transnacional o global.

g. Capacidad de respuesta: se refiere a la capacidad de la empresa para

responder a las necesidades locales.

La sostenibilidad se evalGa en términos del periodo de tiempo durante el cual se
mantiene el desempefio mejorado. Remero, Pertuz y Orozco (2020) agregan que el grado
en el que se puede mantener la ventaja competitiva normalmente depende de una serie de

caracteristicas organizativas, como su capacidad para:
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a. construir 'y aprovechar las competencias basicas basadas en el
conocimiento, construir una arquitectura y disefiar estrategias que sean
mejores que las de sus competidores y dificiles de implementar e imitar.

b. coordinary combinar sus actividades internacionales de mejor manera que
sus competidores.

c. innovar de forma continua y mejorar las estrategias, los conocimientos, las

competencias, la arquitectura y la coordinacion.

Aparte de lo anterior, la sostenibilidad también depende de la capacidad de los
competidores para imitar o superar un negocio que ha alcanzado un nivel superior de
desempefio, y también de cambios en el entorno empresarial, como el cambio tecnolégico,
que pueden estar fuera del control de las empresas lideres y a favor del competidor, que
puede mejorar o reducir las ventajas competitivas. La evaluacion cuantitativa de la fuerza
con la que una empresa mantiene su posicién competitiva en comparacion con sus rivales
se ha desarrollado en funcion de cada factor de éxito de la industria y de cada recurso y

capacidad competitivas esenciales (Remero, Pertuz & Orozco, 2020).

2.2.1.4. Dimensiones de la ventaja competitiva

Porter (2002) ha argumentado que las fortalezas de una empresa finalmente se
dividen en uno de dos encabezados: ventaja de costos y diferenciacion. Al aplicar estas
fortalezas en un alcance amplio o estrecho, resultan tres estrategias genéricas: liderazgo
en costos, diferenciacion y enfoque. Se denominan estrategias genéricas porque no

dependen de la empresa ni de la industria. Las siguientes estrategias genéricas de Porter:

2.2.1.4.1. Ventaja competitiva en costos

La empresa lider en costos entrega un producto de calidad aceptable al costo mas

bajo posible. Intenta abrir una brecha de costos significativa y sostenible con respecto a
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todos los deméas competidores. La ventaja de costos se logra a traves de una posicion
superior en relacién con los generadores de costos clave. El liderazgo en costos se traduce
en ganancias por encima del promedio si el lider en costos puede controlar los precios
promedio en la industria. Por otro lado, los lideres en costos deben mantener una calidad
cercana o igual a la de la competencia (Porter, 2002). Lograr el liderazgo en costos
generalmente requiere compensaciones con diferenciacion. Los dos suelen ser

incompatibles.

El liderazgo en costos requiere la provision de equipos eficientes, un gran esfuerzo
para reducir costos a través de la experiencia, un control estricto de los gastos y los costos
de funcionamiento, evitar las cuentas finales del cliente y reducir los costos al minimo
(en areas que incluyen investigacion y desarrollo, servicios, fuerza de ventas, publicidad
y etc.). En el cumplimiento de estos objetivos, los competidores son factores de
importancia que deben centrarse en la estrategia general, aunque no se pueden ignorar la

calidad, el servicio y otras areas (Garcés & Paneca, 2019).

2.2.1.4.2. Ventaja competitiva en diferenciacion

La diferenciacion es una de las tipologias de estrategias comerciales de Porter que
se enfoca en crear productos Unicos y de alta calidad para diferenciar sus productos de
sus competidores, brindando beneficios anticipados a los clientes, ofreciendo sus
productos con un precio superior e invirtiendo mas en actividades de investigacion y
desarrollo. Las empresas que utilizan la estrategia de diferenciacion necesitaran
tecnologia, activos especializados y trabajadores con alto conocimiento para distinguir
sus productos de sus competidores. La estrategia de diferenciacion es capaz de mejorar la
rentabilidad de una empresa a partir del alto margen de beneficio creado al proporcionar

los productos de la empresa (Porter, 2017).
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En la estrategia de diferenciacion, se seleccionan una o mas caracteristicas que
son ampliamente valoradas por los compradores. El proposito es lograr y mantener un
desempefio superior al de cualquier competidor en la satisfaccion de las necesidades del
comprador. Un diferenciador agrega costos de manera selectiva en areas que son
importantes para el comprador. Por lo tanto, la diferenciacion exitosa conduce a precios
superiores, y estos conducen a una rentabilidad superior al promedio si hay una paridad
de costos aproximada. Para lograr esto, se deben elegir formas eficientes de
diferenciacion y se deben reducir los costos en areas que son irrelevantes para las

necesidades del comprador (Martinez et al., 2011).

2.2.1.4.3. Ventaja competitiva por enfoque

Las estrategias de enfoque se asignan para ayudar a una empresa a apuntar a un
nicho especifico dentro de una industria. A diferencia de las estrategias de liderazgo y
diferenciacion de bajo costo que estan disefiadas para apuntar a un mercado mas amplio
0 de toda la industria, las estrategias de enfoque apuntan a un nicho especifico y
tipicamente pequefio. Estos nichos podrian ser un grupo de compradores en particular, un
segmento estrecho de una linea de productos determinada, un mercado geografico o
regional, o un nicho con gustos y preferencias distintivos y especiales (Ynzunza & lzar,

2013).

La idea basica detras de una estrategia de enfoque es especializar las actividades
de la empresa de manera que otras empresas de linea mas amplia no pueden desempefiarse
efectivamente. Se genera valor superior y, por lo tanto, mayor rentabilidad, cuando otras
empresas de linea mas amplia no pueden especializarse. Si un nicho o segmento tiene

caracteristicas distintivas y duraderas, una empresa puede desarrollar su propio conjunto
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de barreras de entrada de la misma manera que las grandes empresas establecidas en

mercados mas amplios (Ynzunza & lzar, 2013).

Si las estrategias de bajo costo y diferenciacion se establecen en toda la industria
con el fin de lograr los objetivos, entonces toda la estrategia de enfoque gira en torno al
logro de una meta especifica y cada una de las politicas funcionales disefiadas con
respecto a este objetivo. La estrategia de enfoque se centra en este principio de que, de
esta manera, las empresas pueden alcanzar sus objetivos estratégicos limitados de manera
mas efectiva y eficiente que otros competidores. Como resultado, la empresa a través de
satisfacer mejor las necesidades de un target especifico, lograr la diferenciacién, reducir

los costos en la prestacion de los servicios 0 ambos (Remero et al., 2020).

En cuando al enfoque de diferenciacion, las empresas que siguen estrategias de
diferenciacion focalizadas producen productos personalizados para segmentos de
mercado pequefios. Pueden tener éxito cuando las cantidades involucradas son demasiado
pequefias para que los competidores de toda la industria las manejen econémicamente, o
cuando el grado de personalizacion (o diferenciacion) solicitada estd mas alla de las
capacidades del diferenciador de toda la industria. En referencia al enfoque en costos, las
empresas que compiten siguiendo estrategias de liderazgo en costos para atender nichos
de mercado estrechos generalmente se dirigen a los compradores mas pequefios de una
industria (aquellos que compran en cantidades tan pequefas, los competidores de toda la

industria no pueden atenderlos al mismo bajo costo) (Ynzunza & lzar, 2013).

2.2.2. Potencial exportador

El potencial exportador se define como los atributos que tiene una empresa, que
le permitird acceder a mercados internacionales, dichos atributos ayudan a controlar y

minimizar los riesgos existentes, ademas, el potencial exportador de una empresa esta en
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utilizar sus fortalezas para aprovechar las oportunidades del mercado internacional (De

La Hoz, Gonzalez & Santana, 2016)

Por su parte Flor y Oltra (2010), mencionan que el potencial exportador depende
de los recursos, el capital humano, de la tecnologia e innovacion y las estrategias que
utilice para introducirse en los mercados internacionales. Los dirigentes de las empresas
deben conocer sus fortalezas y debilidades en busca del perfeccionamiento y
competitividad, deben ser capaces de manejar multiples herramientas, estandarizar
procesos de produccion, tener conocimientos en gestién empresarial, ademas de tener una

visién de internacionalizacion.

Marcela, Hurtado y Castillo (2013) indican que el conjunto de habilidades
gerenciales, un producto de calidad y competitivo, el manejo de sistemas de gestion,
estandares de calidad, elevados niveles de eficiencia y eficacia en el uso de los recursos
(econdmicos, materiales y humanos), el conocimiento de fortalezas y debilidades, el
control y aprovechamiento de las oportunidades y amenazas, entre otras destrezas que
caracterizan a una empresa, contribuyen a su potencial exportador, mientas mas dptimas
sean estas caracteristicas, las empresas podran acceder con mayor facilidad a los
mercados internacionales, asi mismo, Fernandez, Pefia y Hernandez (2008) sefialan que
el potencial exportador estd intimamente vinculado a la competitividad de los productos
que ofrece una empresa, ya que esto permite a las empresas superar las barreras y desafios

que significa exportar e iniciar un proceso de internacionalizacion.

Las exportaciones pueden contribuir al crecimiento econémico y al desarrollo
fomentando la creacién de empleo y mejorando los términos de intercambio. Los paises,
sin embargo, a menudo no logran utilizar su potencial de exportacion. Las dificultades

para ajustarse a los procedimientos de exportacion, las regulaciones del mercado o las
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preferencias de los consumidores son factores que crean una brecha entre lo que un pais
podria exportar y lo que realmente exporta. Junto con las empresas locales, los asesores
comerciales pueden abordar los cuellos de botella que impiden que se materialice el

potencial comercial (De La Hoz, Gonzalez & Santana, 2016).

2.2.2.1. El potencial exportador y proceso de internacionalizacion

El entorno internacional es bastante complejo, ya que las empresas adoptan
muchas estrategias de internacionalizacion destinadas a atender los mercados globales,
asumir los desafios y riesgos asociados, desarrollar nuevos productos o adaptar sus
marcas a entornos internacionales ampliamente competitivos. Ademas, el proceso de
internacionalizacion de las empresas presupone la entrada en mercados extranjeros y una

creciente participacion y exposicion internacional (Navarro, Rey & Barrera, 2017).

Hay varios factores motivadores que desencadenan la decision de las empresas de
iniciar y desarrollar actividades de exportacion, los mismos que estan relacionados con
su potencial de exportacion. Estos estimulos se pueden clasificar como estimulos internos
0 externos. Por un lado, los estimulos internos son enddgenos a la empresa y pueden
incluir, por ejemplo, el interés en el crecimiento empresarial o la posesion de un producto
unico. Alternativamente, los estimulos externos son el resultado del entorno en el que
opera la empresa, por ejemplo, tipos de cambio favorables o incentivos de agencias

gubernamentales (Fernandez, Pefia & Hernandez, 2008).

Ademas, los factores que estimulan las exportaciones pueden clasificarse en
proactivos o reactivos. Cuando las empresas reaccionan a los cambios contextuales y
entienden la internacionalizacién como una respuesta a esos cambios, siguen un estimulo
reactivo (por ejemplo, los efectos estacionales de la demanda y la saturacion del mercado

interno). Si las empresas comienzan a potencializar su capacidad de exportacién buscando
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oportunidades de mercado o basandose en sus propias habilidades y competencias

internas, siguen un estimulo proactivo (Marcela, Hurtado & Castillo, 2013).

Las empresas motivadas por factores internos suelen describirse como maés
racionales y objetivas en su comportamiento exportador, en comparacién con las
estimuladas por factores externos. Ademas, las empresas estimuladas proactivamente son
vistas como mas agresivas y estratégicas en relacion a su intensidad exportadora, mientras
que cuando son seguidas por factores reactivos adoptan un enfoque mucho mas pasivo y

oportunista para ingresar al mercado externo (Paramo, 2013).

Los recursos y las capacidades son importantes para explicar como las empresas
logran una ventaja competitiva y pueden servir a los mercados nacionales e
internacionales. La falta de recursos pone en peligro a las empresas para lograr de manera
efectiva y eficiente una ventaja competitiva y lograr un valor superior para el cliente.
Muchas empresas, especialmente las pymes, no aprovechan al maximo el potencial del
mercado exterior por su falta de motivacion, capacidad y/o recursos humanos vy
financieros (Palacios & Saavedra, 2016). En comparacion con las grandes empresas, las
pymes son mas limitadas en términos de recursos y capacidades para adquirir
informacion, lo que las hace menos propensas a iniciar un proceso de exportacién sin

respaldo.

Cuando las pymes deciden comenzar a exportar a un pais especifico, su enfoque
es tener representantes o establecer contactos con distribuidores locales. Este esfuerzo es
desafiante debido a la asimetria de informacion y distancia geografica con socios
extranjeros. La literatura indica que la complejidad del entorno empresarial internacional,

la falta de motivacion, informacion y recursos humanos y financieros, coloca a las pymes
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en desventaja a la hora de competir internacionalmente, no aprovechando el potencial del

mercado externo (Palacios & Saavedra, 2016).

A diferencia de las grandes empresas, las pymes tienen una gestion deficiente y
habilidades poco desarrolladas, deficiencias en marketing internacional; disponibilidad
limitada de recursos financieros, humanos y productivos; baja competitividad del
mercado debido a la falta de economias de escala; y una actitud de menor riesgo al abordar
el negocio de exportacion. Estas limitaciones terminan condicionando los niveles de
intensidad exportadora de las pymes. Exportar tiende a ser dificil ya que existen varias
barreras o inhibidores que obstaculizan el desempefio de las exportaciones (Paramo,

2013).

Las barreras a la exportacion, a menudo impiden que los exportadores potenciales
se involucren en operaciones de exportacion; interrumpir a los exportadores en una etapa
temprana para continuar sus actividades en el extranjero; socavar el desempefio de los
exportadores establecidos; y limitar la expansion de exportadores “maduros” a formas
mas avanzadas de internacionalizacion (Fernandez, Pefia & Hernandez, 2008).
Comprender como estas barreras o inhibidores impiden el proceso de exportacion es de
vital importancia cuando se trata de comprender por qué y cémo las empresas se
involucran en los mercados extranjeros, lo que puede mitigar algunos de estos inhibidores

de las exportaciones.

2.2.2.2. Construccion del potencial exportador de una empresa

La Comision Europea (2014), en un estudio europeo entre paises que tiene como
objetivo definir nuevas politicas a nivel de la UE para el crecimiento de las pymes,
distingue entre dos determinantes de la internacionalizacién, a saber, factores internos

inherentes a las caracteristicas de la propia empresa (por ejemplo, tamafio, productividad
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laboral, innovacidn, capital humano) y factores externos (por ejemplo, tarifas, cultura,
costos de transporte, programas de promocion de exportaciones). Ademas, los autores
muestran que factores como la innovacion, la investigacion y desarrollo, el tamafio y el
capital humano son de hecho relevantes para explicar la competitividad de la empresa.
Algunos factores externos como la eficiencia de la administracion publica, el idioma, el
tamafo del mercado y la distancia geografica también fueron considerados como

determinantes importantes para el potencial exportador.

Palacios y Saavedra (2016) sustentan que las empresas jovenes que participan en
actividades de innovacion potencian su capacidad de exportacion, ademas, Paramo (2013)
asegura que, si una empresa ha estado exportando durante el Gltimo periodo o el periodo
anterior, eso también aumenta significativamente la probabilidad de exportar en el
periodo actual, asi mismo afirman que el tamafio de la empresa se relaciona directamente
con el potencial exportador de una empresa. Ademas, las empresas mas grandes que
verifican una alta intensidad de capital y propiedad extranjera tienen una mayor

probabilidad de exportar.

Las empresas que disfrutan de una mejor salud financiera tienen maés
probabilidades de convertirse en exportadoras, lo que implica que las restricciones
financieras afectan negativamente el potencial exportador, ademas, al observar la
continuidad de la presencia de empresas exportadoras en los mercados externos, los
autores encuentran que los exportadores continuos muestran menor liquidez y mayor
apalancamiento que los principiantes. Por lo tanto, las politicas de promocion de las
exportaciones pueden ser beneficiosas para la economia no solo por su conocido papel
directo de impulso del crecimiento, sino también porque es probable que reduzcan el nivel
de restricciones financieras que enfrentan las empresas (Fernandez, Pefia & Hernandez,

2008).
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Sobre el efecto de la concentracion del mercado en la probabilidad de exportar,
Paramo (2013) afirma que cuanto mayor es la concentracion del mercado, mayor es la
probabilidad de exportar, asi mismo, la alta productividad y las précticas de desarrollo,

innovacion e investigacion son claves para el potencial exportador de las empresas.

2.2.2.3. Pymes como exportadores potenciales

El Peru tiene una base relativamente limitada de empresas exportadoras; entre
estos, las pymes tienen un porcentaje bajo en comparacidn con otros paises de la Union
Europea o Norte América. Este hecho genera problemas sobre la capacidad de las
empresas para afrontar los retos de la globalizacion. Por esta razén en particular, los
emprendedores necesitan apoyo para la elaboracion de planes de negocios, por un lado,
y, por otro lado, asesoria, capacitacion y apoyo fronterizo para comenzar a exportar
(Villena, 2016). Es importante que el exportador potencial se convierta en uno real y
activo. La mayoria de las limitaciones se refieren a la ausencia de know-how (saber como)
en materia de negocios internacionales, desconocimiento de las ventajas de las
exportaciones, desconocimiento de lenguas extranjeras y una serie de barreras culturales

(Martinez, 2007).

Por ello, incrementar el nimero de empresas mediante una adecuada formacion y
camparias de sensibilizacion para reflejar mejor las ventajas de exportar se ha convertido
en un objetivo primordial. Por tanto, es necesario atender las necesidades de los
exportadores potenciales y facilitar su acceso a actividades destinadas a desarrollar sus
competencias. Son estos exportadores potenciales los que necesitan apoyo y estimulo para
estar preparados para acceder a los mercados externos; un conjunto minimo de medidas
de apoyo general incluiria: informacion comercial sobre las oportunidades de los

mercados extranjeros; campafias de sensibilizacion y reuniones locales destinadas a

45



animar a las empresas a internacionalizarse, a expandirse mas alla de las fronteras
rumanas; identificacion de mercados objetivo y asistencia microeconémica para ingresar
a estos mercados; consultoria general y evaluacion de capacidad exportadora (Villena,

2016).

Los productores necesitan asistencia para aumentar su capacidad de produccion y
diversificar sus productos, y para fomentar las asociaciones comerciales entre productores
y representantes de los mercados externos. Ademads, los productores necesitan
informacion especifica sobre temas relevantes como estandares internacionales,
externalizacion industrial, estadisticas sobre las condiciones del mercado bajo la presion

de la globalizacién y la deslocalizacion (Villena & Souto, 2015).

En lo que respecta a las pymes de la industria artesanal, las necesidades de
asistencia se refieren a mejorar las asociaciones comerciales entre exportadores existentes
y potenciales, establecer una institucion de capacitacion para desarrollar habilidades,
especialmente para mejorar las habilidades de disefio, y adaptar los precios teniendo en
cuenta las condiciones del mercado. Las pymes que prestan servicios requieren: camparias
de sensibilizacion para identificar servicios de alto potencial, difusion de casos de éxito
empresarial, ofrecer informacion especifica sobre el potencial de crecimiento de estos
servicios y sobre oportunidades de mercado, apoyar el establecimiento de asociaciones

empresariales orientadas a la exportacion (Navarro, Rey & Barrera, 2017).

2.2.2.4. Dimensiones del potencial exportador
2.2.2.4.1. Gestién empresarial

Todas las empresas comerciales deben tener una cosecha de gerentes
experimentados si quieren tener éxito. La gestion es, de hecho, un término general que

deberia aplicarse a aquellos que tienen subordinados debajo de ellos. Por definicién, la
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gestion es el proceso de realizar trabajos a traves de personas. Un gerente es, por lo tanto,
alguien que planifica, organiza, dirige y controla para garantizar que los objetivos
establecidos se logren a un costo minimo para la organizacion. De hecho, existia ese
nombre inapropiado en el que “Gestion” significa lo mismo que “Administracion de
empresas.” La administracion de empresas es el marco del que la gestion es solo un

elemento (Villena, 2016).

La gestion empresarial es parte del potencial exportador de una empresa, es el area
que toma las decisiones debe realizar acciones encaminadas a los objetivos de
internacionalizacion, para ello debe tener conocimientos, experiencia 0 motivacion que
alinee todas sus actividades con su vision de exportar hacia mercados internacionales. El
gestor debe rodearse con personas que tengan la misma vision, incluyendo sus
subordinados, para fortalecer la vision de introducir su empresa en el exterior (Villena &

Souto, 2015).

El encargado de la gestion empresarial debe ser eficiente en la toma de decisiones,
tener conocimiento sobre las areas especializadas de gestion que incluyen relaciones
laborales, estudios de produccion, personal y recursos humanos y otras. Ademas de las
funciones gerenciales, todos los gerentes deben ayudar en la contratacion de personal
calificado en funcidn de sus departamentos y objetivos empresariales y ayudar a motivar

a estos trabajadores (Navarro, Rey & Barrera, 2017).

2.2.2.4.2. Gestién del producto

La gestion del producto se ocupa de la planificacion, produccion y marketing en
todo el proceso de elaboracion de un producto. La gestién de productos tiene varios roles
que cubren muchas actividades desde la identificacion hasta el desarrollo, el lanzamiento

e incluso el soporte durante su ciclo de vida. Los problemas manejados por el equipo de
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gestion de productos varian de ser de naturaleza estratégica y/o tactica segun el tipo de
organizacion y en que lugar de la jerarquia de la organizacion se encuentra la funcion. La
gestidn de productos puede ser una funcion separada o parte de las funciones de marketing

o0 ingenieria (Ledon et al., 2017).

El objetivo de la gestion del producto es el desarrollo de nuevos y mejores
productos, que obtengan un reconocimiento y éxito sostenibles, convirtiéndose en un
factor diferenciador de la competencia, por tanto, es un impulso a su potencial exportador.
Segln Fernandez, Pefia y Hernandez (2008) toda gestion del producto debe establecer
estandares de calidad en el proceso de produccidn, el gestor debe tomar medidas
correctivas cuando el desempefio no sea satisfactorio, debe tener un plan de accion en
caso necesite aumentar la produccion, realizar siempre mediciones de productividad y
calidad, asegurarse de que se ofrece el producto correcto, permitir que el producto alcance
su potencial; con la finalidad de asegurar la satisfaccion de los clientes, garantizando la

sostenibilidad de las ventas (Ledon et al., 2017).

2.2.2.4.3. Gestion de mercados internacionales

La gestion de mercados internacionales se refiere al disefio y aplicacion de
estrategias en base al conocimiento del mercado exterior y desempefio internacional. El
conocimiento del mercado extranjero se define como el conocimiento de las précticas
comerciales y las oportunidades potenciales en relacion con los mercados extranjeros,
incluye conocimientos relacionados con la cultura local, las condiciones competitivas, las
necesidades de los clientes y el entorno institucional més amplio. EI conocimiento de los
mercados internacionales es un concepto esencial que forma parte del potencial
exportador de una empresa y explica el comportamiento o compromiso de

internacionalizacion de las empresas (Marcela, Hurtado & Castillo, 2013).
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El gestor de mercados internacionales debe entender y aprovechar las
oportunidades, al mismo tiempo lidiar con incertidumbres y riesgos. La falta de
conocimientos en mercados internacionales representa una barrera importante para la
internacionalizacion de la empresa, ademas, el gestor debe ser estratégico a la promocion
sus productos en el exterior que junto con su experiencia debe ir construyendo una cartera
de contactos, tanto de clientes como de posibles proveedores en el exterior. El encargado
de esta area debe dominar los conocimientos del marketing y su aplicacion en los
mercados internacionales. La gestion de marketing internacional es el arte de elegir los
mercados de destino en el ambito internacional y de obtener, conservar e incrementar los
clientes por medio de estrategias de creacion, la gestion, la comunicacién y la entrega de

un valor superior al consumidor (Marcela, Hurtado & Castillo, 2013).

2.2.2.4.4. Gestion econdmica y financiera

El objetivo de la gestion econémica de las empresas es lograr la rentabilidad, y la
gestién financiera es obtener la liquidez suficiente para cumplir con los pasivos a corto
plazo y desarrollar oportunidades de negocios residuales. Por tanto, las funciones
esenciales de la gestion de las organizaciones exitosas son de naturaleza econémica y
financiera, y se logran controlando las variables clave que afectan a la organizacién. Al
mismo tiempo, la gestién econémica se encarga de llevar a cabo las actividades de una
organizacion de manera eficiente y eficaz, asegurando asi los resultados esperados

(Restrepo et al., 2017).

El gestor en economia y finanzas debe saber papel que juegan los instrumentos
financieros y los mercados financieros en una economia de mercado moderna. El
conocimiento de la economiay las finanzas es fundamental para comprender la forma en

que los inversores, las empresas privadas y los gobiernos utilizan los mercados e
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instrumentos financieros. Por lo tanto, es necesario fortalecer la dinamica de la gestion
econdmica y financiera para garantizar la sostenibilidad y supervivencia de las empresas
en el contexto de una fuerte competencia en el mercado. Es importante destacar que,
aunque la mayoria de las microempresas en los nichos de mercado menos desarrollados
operan con un capital reducido, ain pueden beneficiarse de la realizacion de actividades
de gestion econdmica y financiera, por ejemplo, procedimientos contables, como llevar
registros de operaciones, establecer controles y generar informacion basica para el

proceso de toma de decisiones (Restrepo et al., 2017).

Ademas, las microempresas estan obligadas a realizar una serie de acciones de
corto plazo para buscar la eficiencia y diferenciacion de la competencia para garantizar
el nivel requerido de produccion y ventas, asi como mantener o incrementar su base de
clientes. Es parte de la gestion econémica y financiera los planes de inversion, la
capacidad de endeudamiento o el acceso al financiamiento bancario como la evaluacion

de riesgos. Estas estrategias impactaran en el desempefio de las microempresas.

2.3. Definicion de términos bésicos
Artesano. Se refiere a una persona que realiza trabajos manuales, con materiales
exclusivos, con la finalidad de crear productos personalizados en funcion a los criterios

de los clientes o relacionados a la cultura o tradicién de las localidades.

Gestion de mercados internacionales. Se refiere al disefio y aplicacion de
estrategias en base al conocimiento del mercado exterior y desempefio internacional. El
gestor de mercados internacionales debe entender y aprovechar las oportunidades, al

mismo tiempo lidiar con incertidumbres y riesgos.

Gestion del producto. Se ocupa de la planificacion, produccion y marketing en

todo el proceso de elaboracion de un producto; tiene varios roles que cubren muchas

50



actividades desde la identificacion hasta el desarrollo, el lanzamiento e incluso el soporte

durante su ciclo de vida.

Gestion econdmica y financiera. El objetivo de la gestion econdmica de las
empresas es lograr la rentabilidad, y el de la gestion financiera es obtener la liquidez
suficiente para cumplir con los pasivos a corto plazo y desarrollar oportunidades de

negocio residuales

Gestion empresarial. Es parte del potencial exportador de una empresa, es el area
que toma las decisiones que debe realizar acciones encaminadas a los objetivos de
internacionalizacion, para ello debe tener conocimientos, experiencia 0 motivacion que

alinee todas sus actividades con su visidn de exportar hacia mercados internacionales.

Potencial exportador. Se define como los atributos que tiene una empresa tales
como recursos, capital humano, estandares de calidad y criterios de diferenciacion y

competitividad, que le permitird acceder a mercados internacionales.

Ventaja competitiva en costos. La empresa lider en costos entrega un producto
de calidad aceptable al costo méas bajo posible. Intenta abrir una brecha de costos

significativa y sostenible con respecto a todos los demas competidores.

Ventaja competitiva en diferenciacion. Se enfoca en crear productos Unicos y
de alta calidad para diferenciar sus productos de sus competidores, brindando beneficios
anticipados a los clientes, ofreciendo sus productos con un precio superior e invirtiendo

mas en actividades de investigacion y desarrollo.

Ventaja competitiva por enfoque. Nicho especifico y tipicamente pequefio

dentro de una industria. La idea basica detras de una estrategia de enfoque es especializar
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las actividades de la empresa de manera que otras empresas de linea mas amplia no

pueden desemperiarse efectivamente.

Ventaja competitiva. Es una o un conjunto de caracteristicas que posee una
empresa que las diferencia de otras y la ubica por encima del promedio de empresas,

perdiéndole competir en mercados nacionales e internacionales.
2.4. Hipdtesis de la investigacion
2.4.1. Hipotesis general

Existe una relacion directa y significativa entre las ventajas competitivas con el

potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

2.4.2. Hipotesis especificas

Existe una relacion directa y significativa entre las ventajas competitivas en costos

con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Existe una relacion directa y significativa entre las ventajas competitivas en
diferenciacion con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en

el afio 2022.

Existe una relacién directa y significativa entre las ventajas por enfoque con el

potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.
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2.4.1. Operacionalizacion de variables

Tabla 1l

Operacionalizacion de variables

Variables Definicién Definicion operacional ~ Dimensiones Indicadores Técnicas e
conceptual instrumentos
V1 Es una o unconjunto  Las ventajas *Ventaja Costo unitario de los Encuesta /
Ventajas de caracteristicas que  competitivas de los competitiva en factores de produccién cuestionario-
competitivas posee una empresa artesanos, medidas por costos Guia de
que las diferenciade  medio de un entrevista

otras y la ubica por
encima del promedio
de empresas,
perdiéndole competir
en mercados
nacionales e
internacionales
(Porter, 2002).

cuestionario, enfocados

en las ventajas

competitivas en costos,
en diferenciacion y por

enfoque.

*Ventaja
competitiva en
diferenciacion

*Ventaja
competitiva por
enfoque

Mejorar la satisfaccion del

cliente en status

Segmentacidn de clientes
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Variables Definicion Definicion operacional ~ Dimensiones Indicadores Técnicas e
conceptual instrumentos
V2: Se define como los Se refiere al potencial *Gestion Conocimientos en Encuesta /
Potencial atributos que tiene exportador de los empresarial exportaciones cuestionario-
exportador  una empresa tales artesanos, medido por Guia de
COMO recursos, medio de un cuestionado  *Gestion del Calidad del producto entrevista
capital humano, en funcidn a la gestion producto
estandares de calidad  empresarial, gestion del
y criterios de producto, gestion de *Gestion de Exportacion de productos
diferenciacion y mercados internacionales mercados

competitividad, que le
permitira acceder a

mercados

internacionales (Flor

y Oltra, 2010).

y gestion econdmica y
financiera.

internacionales

*Gestiodn
econémicay
financiera

Registro de ingresos y
costos
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CAPITULO 11l METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1. Tipo de investigacion

La investigacion fue de tipo bésica, segin Ramirez y Zwerg (2012) la
investigacion bésica se refiere a la investigacion para avanzar en el conocimiento, para
desarrollar la teoria, para resolver un interesante acertijo tedrico o para abordar una
curiosidad del investigador; sin ninguna preocupacion inmediata de una aplicacion
inmediata del conocimiento, de tal forma que el presente estudio buscé ampliar los
conocimientos existentes sobre la relacion entre las ventajas competitivas con el potencial

exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Ademas, la investigacion fue de nivel exploratorio, descriptivo y correlacional.
Segln Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la exploracién en las ciencias sociales es
una tarea de amplio alcance, intencional, sistematica y preestablecida, disefiada para
maximizar el descubrimiento de generalizaciones que conducen a la descripcion y
comprension de una disciplina de la vida social. Por lo tanto, la investigacion exploratoria
es, segun el punto de vista que se adopte, una forma distintiva de hacer ciencia, un proceso
cientifico, un enfoque metodoldgico especial (en contraste con la confirmacion) y una
orientacion personal generalizada del explorador. Para Gonzélez (1998) las
generalizaciones emergentes son muchas y variadas; incluyen los hechos descriptivos, los
conceptos populares, los artefactos culturales, los arreglos estructurales, los procesos

sociales y las creencias y los sistemas de creencias que normalmente se encuentran alli.

En primera instancia esta investigacion fue exploratoria, porque buscé descubrir
por medio de la aplicacién de un cuestionario, el nivel del potencial exportador y las

ventajas competitivas, ya que no existen investigaciones de caracter oficial que hablen al
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respecto, ademas, la informacion que se recopile servird para posteriormente describir y

relacionar las variables de estudio.

El objetivo de la investigacion descriptiva es identificar un fendmeno y sus
caracteristicas, es frecuente el uso de herramientas de observacion y aplicacion de
encuestas para recopilar datos. En dicha investigacion, los datos pueden recopilarse
cualitativamente, pero a menudo se analizan cuantitativamente, utilizando frecuencias,
porcentajes, promedios u otros anélisis estadisticos para determinar las relaciones
(Ramirez & Zwerg, 2012), por lo que, como complemento, la investigacion también fue
correlacional, las investigaciones correlacionales tienen como propésito mejorar la
comprensidn de las relaciones entre las variables de estudio (Mireles, 2015), por lo tanto,
esta investigacion midio las variables ventajas competitivas y potencial exportador a

través de un cuestionario para posteriormente analizar el tipo y nivel de la correlacion.

3.2. Disefio de investigacion

La investigacion fue no experimental, para Mireles (2015), las investigaciones no
experimentales analizan hechos o fendmenos de la vida real sin necesidad de realizar
intervencion alguna que altere la situacion del contexto en el cual se desenvuelven los
artesanos, por tanto, en la presente investigacion se aplicaron instrumentos para obtener
informacion de la realidad existente sobre las ventajas competitivas y el potencial
exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca, ademas, es de corte transversal
porque se aplicaron los instrumentos de recoleccidn de datos una sola vez; quedando el

disefio de la investigacion de la siguiente manera:
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Figura 1

Disefio de la investigacion

O:

o))

Nota: M: muestra, Oi: variable ventajas competitivas, O,: variable potencial

exportador, r: coeficiente de correlacion.

3.3. Poblacion

La poblacion estuvo conformada por 45 artesanos de la ciudad de Cajamarca que se
dedican a las lineas artesanales de bisuteria y textileria, esta categorizacion corresponde
al Clasificador Nacional de Lineas Artesanales (CLANAR) del afio 2021 (anexo 01). Los
artesanos considerados se encuentran en el centro de la ciudad, en los jirones de 2 de

Mayo, El Comercio, Huanuco, Junin y Bellavista.

3.4. Muestra

La muestra fue no probabilistica y por conveniencia, la muestra ascendié a 36
artesanos de las lineas de bisuteria y textileria; a quienes se les aplicaron los instrumentos
de recoleccion de datos. Se seleccion6 este tamafio de muestra por la posibilidad de

acceder a informacion y ubicacion de 36 artesanos.
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3.5. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.5.1. Técnicas de recoleccion de datos

Se utilizo la técnica denominada encuesta, para Ramirez y Zwerg (2012), la encuesta
se utiliza en las investigaciones sociales con la finalidad de recoger informacion

sistematica acerca de variables o conceptos relacionados a un problema.

3.5.2. Instrumentos de recoleccion de datos

El instrumento que se utilizo fue el cuestionario, el cuestionario es un instrumento de
recogida de datos para medir variables o conceptos, se caracteriza por tener una forma
protocolaria de aplicarse, se administra a una muestra previamente seleccionada (Ramirez

& Zwerg, 2012).

Se aplicaron dos cuestionarios, el cuestionario relacionado a la variable ventajas
competitivas fue elaborado en base al cuestionario disefiado por Cajavilca (2018), el
cuestionario consta de 20 items para medir la variable y sus dimensiones, las preguntas
son de respuesta cerrada, donde los encuestados deben marcar una de las alternativas
segun la escala de Likert (nunca = 1 punto, casi nunca = 2 puntos, a veces = 3 puntos,
casi siempre = 4 puntos y siempre = 5 puntos). Por otro lado, el cuestionario para la
variable potencial exportador se realiz en base al cuestionario elaborado por Aranda
(2017) el cuestionario consta de 20 items para medir la variable y sus dimensiones, las
preguntas son de respuesta cerrada, donde los encuestados deben marcar una de las
alternativas segun la escala de Likert (nunca = 1 punto, casi hunca = 2 puntos, a veces =

3 puntos, casi siempre = 4 puntos y siempre = 5 puntos).

Los cuestionarios fueron validados por juicio de expertos (anexo 04) y su
confiabilidad fue analizada por medio del coeficiente Alfa de Cronbach; el coeficiente

Alfa de Cronbach fue de 0.936 para el cuestionario sobre ventajas competitivas y fue de
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0.913 para el cuestionario sobre el potencial exportador, por tanto, se concluye que en

ambos cuestionarios la confiabilidad es de nivel alto.

Para obtener informacidn sobre los indicadores de las variables de estudio se aplicd
una guia de entrevista a cinco artesanos, la guia de entrevista (anexo 11) consta de 24
preguntas (abiertas y cerradas) necesarias para profundizar y conocer mejor la situacion
de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en relacion a las ventajas competitivas y el

potencial exportador.

3.6. Técnicas para el procesamiento y andlisis de datos

Se utilizé la estadistica descriptiva para caracterizar las variables por medio de
frecuencias relativas, también se utilizé la estadistica inferencial para determinar el tipo
y nivel de relacion entre las variables por medio de un coeficiente de correlacién
denominado Rho de Spearman ya que la distribucién de la muestra no es normal (anexo
07). Los datos obtenidos por medio de los instrumentos de recoleccion de datos fueron

procesados por medio del software estadistico SPSS v26 y el programa MS Excel 2019.

3.7. Interpretacion de datos
En primer lugar, se midieron las variables por niveles, para determinar la intensidad
de la presencia de las variables en la poblacion de estudio, la puntuacion de las variables

y dimensiones se presentan a continuacion:
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Tabla 2

Medicion de las variables de estudio

Variables y dimensiones Niveles
Bajo Medio Alto
V1: Ventajas competitivas 20a 46 puntos 47 a73 puntos 74 a 100 puntos

*Ventaja competitiva en
costos

*Ventaja competitiva en
diferenciacion

*Ventaja competitiva por
enfoque

V2: Potencial exportador
*Gestion empresarial
*Gestion del producto
*Gestion de mercados
internacionales

*Gestion econdmica 'y

financiera

7 a 16 puntos
6 a 13 puntos
7 a 16 puntos
20 a 46 puntos
5 a 11 puntos
5all puntos

5all puntos

5a 11 puntos

17 a 26 puntos
14 a 21 puntos
17 a 26 puntos
47 a 73 puntos
12 a 18 puntos
12 a 18 puntos

12 a 18 puntos

12 a 18 puntos

27 a 35 puntos
22 a 30 puntos
27 a 35 puntos
74 a 100 puntos
19 a 25 puntos
19 a 25 puntos

19 a 25 puntos

19 a 25 puntos

Nota: El puntaje asignado a cada variable y dimensién esta en funcién al nimero de
items, que se responden segun la escala de Likert (nunca = 1 punto, casi hunca = 2

puntos, a veces = 3 puntos, casi siempre = 4 puntos y siempre = 5 puntos).

Para la medicién de la relacion de las variables se utilizé el coeficiente de correlacion

Rho de Spearman, que se interpretd considerando la siguiente tabla:
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Tabla 3

Interpretacion del coeficiente de correlacion Rho de Spearman

Rango de valores Nivel de relacion

De0.81al0 Muy fuerte
De 0.61a0.8 Fuerte
De0.41a0.6 Moderada
De0.21a04 Débil

De 0.00a0.2 Muy débil

Nota: Clasificacion del coeficiente de correlacion Rho de Spearman tomado de

Cajavilca (2018).
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CAPITULO IV RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Resultados

4.1.1. Ventajas competitivas de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

Figura 2

Nivel de ventaja competitiva de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022

60%
50%
50%
44%
40%
30%
20%

10% 6%

0%
Bajo Medio Alto

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

En general, se puede apreciar en la figura 2 que, del total de artesanos de la ciudad
de Cajamarca encuestados en el afio 2022, el 50% de los artesanos tiene un nivel bajo de
ventas competitivas, el 44% de los artesanos tiene un nivel medio de ventajas

competitivas y el 6% de los artesanos tiene un nivel alto de ventaja competitiva.
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Figura 3

Nivel de ventaja competitiva por dimensiones, de los artesanos de la ciudad

Cajamarca en el afio 2022

Ventaja competitiva por enfoque 56% 39% 6%
Ventaja competitiva en diferenciacion 47% 44% 8%
Ventaja competitiva en costos 53% 42% 6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Bajo ®mMedio  Alto

de

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

En referencia a las dimensiones de las ventajas competitiva, se presenta la figura

3, donde se observa que, del total de la muestra encuestada de los artesanos de la ciudad

de Cajamarca en el afio 2022, el 56% de los artesanos tiene un nivel de ventaja

competitiva por enfoque de nivel bajo, el 47% de los artesanos tiene un nivel de ventaja

competitiva en diferenciacion y el 53% de los artesanos tiene un nivel bajo de ventaja

competitiva en costos.
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Tabla 4

Indicador de la ventaja competitiva en costos de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

(aproximado)

Art.l Art2 Art3 Art4 Art5
SH (hH @H  (S) (S)

Costo unitario de los factores de 867 850 842 1822 1554
produccion
Costos directos 700 800 6.70 18.00 15.50
Mano de obra 500 6.00 4.00 15.00 8.00
Materia prima 200 200 270 3.00 750
Hilo 200 200 250 3.00 250
Etiqueta 0.00 000 0.00 0.00 0.00
Otros costos de produccion 000 0.00 020 0.00 5.00
Costos indirectos 167 050 172 022 0.04
Empaquetado 0.07 020 0.02 0.02 0.02
Agua 0.10 020 010 0.00 0.01
Energia eléctrica 1.00 010 020 010 0.01
Teléfono e internet 050 000 000 010 0.00
Alquiler de local 0.00 0.00 140 0.00 0.00
Ingreso por gorro de hilo 10.00 10.00 10.00 25.00 15.00
Ganancia por gorro de hilo 133 150 158 6.79 -0.54
Ganancia /ingreso por gorro de hilo (%) 13.3 150 15.8 27.1 -3.6
Costo de mayor proporcion (%) 577 706 475 823 515

(mano de obra/costo total)

Nota: Datos de la guia de entrevista sobre ventajas competitivas y el potencial

exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca (anexo 13).

En la tabla 4 se presenta un aproximado del costo unitario de elaborar una gorra
de hilo por los artesanos de la ciudad de Cajamarca, donde se observa que, de los artesanos
encuestados, solo en 4 de ellos su costo de produccion es inferior al precio de venta 'y

tienen un margen de ganancia entre 13.3% y 27.1%; en un caso el costo es superior al
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precio de venta y se esta perdiendo S/0.54 por cada gorro vendido. En todos los casos se
observa que el costo de mayor representatividad fue el de mano de obra, que representa

entre 47.5% y 82.3% del costo total.

Limitaciones: al momento de realizar las encuestas se not6 en los entrevistados
que desconocen verdaderamente la dimensidn de sus costos, por ejemplo, como los gorros
son fabricados por ellos mismos no consideran su mano de obra como un costo de
elaboracion, o como la gorra de hilo lo fabrican en sus hogares no consideran un costo
del local ni un costo adicional de agua y luz en la fabricacion de sus productos. Por lo que
al momento de fijar un precio, solo se fijan principalmente en los costos de los insumos,
y en algunos casos el alquiler del punto de venta. Por otro lado, es complicado establecer
un costo unitario de los servicios de agua, luz, internet, teléfono, cuando estos servicios

al mismo tiempo son de uso personal.

Tabla s

Indicadores de la ventaja competitiva en diferenciacion y por enfoque de los artesanos

de la ciudad de Cajamarca

ST(%)  No (%)

Dimensién: Ventaja competitiva en diferenciacion

Indicador: Mejorar la satisfaccion del cliente en status

Marca propia 0 100
Agrega algun detalle al momento de vender 60 40
Dimensidn: Ventaja competitiva por enfoque

Indicador: Segmentacion de clientes

Elabora productos personalizados para un grupo de personas 80 20
Disefia productos que siguen las tendencias o modas en la 60 40
actualidad

Nota: Datos de la guia de entrevista sobre ventajas competitivas y el potencial

exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca (anexo 13).
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En la tabla 5, se observa que los artesanos no cuentan con una marca propiay solo
el 60% agrega un detalle al momento de vender, como un llavero y una tarjeta. Por otro
lado, se observa que 80% de los artesanos elaboran productos personalizados para un
grupo de personas y solo 60% disefian productos que siguen las tendencias o modas en la

actualidad.

Por tanto, segun la evaluacion de los indicadores, se ha demostrado que los
artesanos de la ciudad de Cajamarca no presentan ventajas competitivas en costos, sin
embargo, si se puede aprovechar sus ventajas competitivas en diferenciacion o por
enfoque; ademas, mucho de los artesanos indicaban que los precios de los insumos han
subido, lo cual complica que los artesanos puedan ser competitivos en costos en el corto

plazo.

Como se sefiald anteriormente, se observé que, al momento de preguntar sobre los
costos de produccion, los artesanos dudaban al momento de dar una respuesta, 0
consultaban con otras personas sobre el costo de los insumos. En algunos casos se
justificaban diciendo que eran analfabetos. Por lo que se cree conveniente que la ventaja
en costos es el punto mas débil, donde se tiene que capacitar y reforzar los conocimientos,

de los artesanos, ya que estan vendiendo productos subsidiados por ellos mismos.
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4.1.2. Potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

Figura 4

Nivel de potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022
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20%
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Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

El general, desde la apreciacion de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el
afio 2022, se aprecia que el 61% de los artesanos tiene un nivel bajo de potencial
exportador, el 36% de los artesanos tiene un nivel medio de potencial exportador y

restante 3% de los artesanos tiene un nivel bajo de potencial exportador.
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Figura 5

Nivel de potencial exportador por dimensiones, de los artesanos de la ciudad de

Cajamarca en el afio 2022

Gestion econodmica y financiera 64% 33% 3%
Gestion de mercados internacionales 69% 31% 0%
Gestion del producto 47% 44% 8%
Gestion empresarial 53% 42% 6%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Bajo = Medio © Alto
Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

En relacion a las dimensiones del potencial exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio 2022, el 64% de los artesanos tiene un nivel bajo de gestion
econémica y financiera, el 69% de los artesanos tiene un nivel bajo de gestion de
mercados internacionales, el 47% de los artesanos tiene un nivel bajo de gestion del

producto, finalmente, el 53% de los artesanos tiene un nivel bajo de gestion empresarial.
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Tabla 6

Indicadores del potencial exportador en los artesanos de la ciudad de Cajamarca

ST(%)  No (%)

Dimension: Gestion empresarial

Indicador: Conocimientos en exportaciones

Obijetivos de exportacion 80 20
Conoce el procedimiento para exportar sus productos 20 80
Dimension: Gestion del producto

Indicador: Calidad del producto

Los productos cumplen con estandares de calidad 0 100
Productos han ganado premios o reconocimientos 40 60
Dimension: Gestion de mercados internacionales

Indicador: Exportacion de productos

Exportacion directa 20 80
Exportacion indirecta 40 60
Dimension: Gestion econdmica y financiera

Indicador: Registro de ingresos y costos

Registros de ingresos 20 80
Registros de costos 40 60

Nota: Datos de la guia de entrevista sobre ventajas competitivas y el potencial

exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca (anexo 13).

En la tabla 6 se muestra los resultados obtenidos sobre los indicadores de la
variable potencial exportador. Se observa que, aunque 80% de los artesanos tiene como
objetivo exportar, solo el 20% tiene algiin conocimiento sobre el proceso de exportacion,
por tanto, podemos afirmar que no existe una alineacion entre los deseos de los artesanos
con sus acciones o actividades. Por otro lado, el 100% de los artesanos son conscientes
que sus productos no cumplen con estandares de calidad, mientras que solo el 40% de

artesanos han ganado premios con sus productos.
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En relacion a las exportaciones, los artesanos que han logrado exportar sus
productos de manera directa al exterior, comentan que han sido a los paises de Bolivia 'y
Ecuador. Los artesanos que han logrado vender sus productos de manera indirecta sefialan
que fue por medio de sus familiares y una ONG y los paises de destino fueron Argentina,
Bolivia, Espafia y EE.UU.; se debe mencionar que los artesanos consideran que exportar
sus productos también se considera cuando un extranjero les compra sus productos en su
tienda. Por otro lado, solo 20% de los artesanos lleva algun tipo de registro de ingresos y

solo el 40% de los artesanos lleva un control de sus costos.

Como se observa, el potencial exportador de los artesanos de Cajamarca esta
mayormente orientado por la voluntad de los artesanos, por ser parte de sus objetivos el
querer exportar, sin embargo, no sale de ser una aspiracion, ya que en la practica no
realizan esfuerzos por materializar ese objetivo, se observa que sus productos no cumplen
con estandares de calidad, la mayoria no exporta sus productos de manera directa, y lo
que quizé es lo mas alarmante, es el poco interés por llevar registros sobre sus ingresos y
costos, lo cual no permite tener un control sobre su avance, evaluar riesgos, 0 conocer

mejor sus costos o ingresos, lo cual resta su potencial exportador.

En las conversaciones que se sostuvieron con los artesanos, se les preguntd: ¢Cree
que el sector artesano de la ciudad de Cajamarca tiene potencial exportador?, y las
respuestas fueron diversas como: “si, pero hay personas a las que apoyan y a quienes lo
necesitan no los apoyan”, “Si, porque nuestros productos son bonitos y de calidad”, “No,
porque no tienen fabricas de lana de carnero y suelen combinar lana con licra”, “Si, pero
no valoran los valores ancestrales” y “Si, pero no tenemos conocimientos y somos
analfabetos”; dentro de estas respuestas se puede analizar que 10s artesanos no perciben
un apoyo importante de las autoridades, son conscientes que los insumos no son de

calidad ya que no son puros, y quiza lo méas importante y lo que puede ser el centro del
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problema es que son conscientes de que la mayoria no tiene los conocimientos por una
cuestion de analfabetismo, con lo cual se infiere que es un problema estructural, que tiene
soluciones, pero no en el corto plazo, es la evidencia del fracaso del sistema educativo
peruano de las Gltimas décadas. Se considera que para fortalecer el potencial exportador
se debe empezar por educar a los artesanos ya que es su principal debilidad y la que

arrastra a las otras dimensiones.

4.1.3. Ventajas competitivas en costos y el potencial exportador

Con la finalidad de desarrollar el objetivo: determinar la relacion entre las ventajas
competitivas en costos con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de

Cajamarca en el afio 2022, se presenta la tabla 7:

Tabla 7

Relacion entre las ventajas competitivas en costos con el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Rho de Spearman Ventaja competitiva Potencial
en costos exportador

Ventaja competitiva Coeficiente de 1.000 0,891**
en costos correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36
Potencial Coeficiente de 0,891** 1.000
exportador correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Datos de la encuesta
sobre ventajas competitivas en costos y el potencial exportador de los artesanos de la

ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Se ha utilizado el coeficiente Rho de Spearman para encontrar la relacion entre la
ventaja competitiva en costos y el potencial exportador, la relacion es significativa
(p=0.000<0.05), el coeficiente Rho de Spearman de 0.891 indica que la relacién es muy
fuerte y directa, por lo tanto, se acepta la hipotesis que afirma que existe una relacién
directa y significativa entre la ventaja competitiva en costos con el potencial exportador

de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

4.1.4. Ventajas competitivas en diferenciacion y el potencial exportador

Con la finalidad de determinar la relacion entre las ventajas competitivas en
diferenciacion con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en

el aflo 2022, se elaboré la siguiente tabla:

Tabla 8

Relacion entre las ventajas competitivas en diferenciacion con el potencial exportador

de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Rho de Spearman Ventaja competitiva Potencial
en diferenciacion exportador

Ventaja competitiva  Coeficiente de 1.000 0,808™
en diferenciacion correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36
Potencial exportador  Coeficiente de 0,808™ 1.000

correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Datos de la encuesta
sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de

Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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En la tabla 8 se muestra los resultados para la relacion de la variable y la
dimensidn, el coeficiente de correlacion es estadisticamente significativo (p<0.05), lo que
indica que el estadistico es verdadero y si logra medir la relacién entre las variables, el
coeficiente Rho de Spearman calculado es de 0.808, por tanto, se infiere que la relacién
es directa, con un nivel de intensidad muy fuerte en la relacion. En tal sentido, se acepta
la hipotesis que afirma que existe una relacion directa y significativa entre la ventaja
competitiva en diferenciacion con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad

de Cajamarca en el afio 2022.

4.1.5. Ventajas competitivas por enfoque y el potencial exportador

Para determinar la relacion entre las ventajas competitivas por enfoque con el
potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022, se

muestra la tabla 9.

Tabla 9

Relacion entre las ventajas competitivas por enfoque con el potencial exportador de los
artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Rho de Spearman Ventaja competitiva Potencial
por enfoque exportador

Ventaja competitiva  Coeficiente de 1.000 0,712™
por enfoque correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36
Potencial exportador Coeficiente de 0,712™ 1.000

correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36
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Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Datos de la encuesta
sobre ventajas competitivas por enfoque y el potencial exportador de los artesanos de

la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

La tabla 9 muestra el tipo de relacion entre la ventaja competitiva por enfoque y
el potencial exportador de los artesanos, el p-value es de 0.000, por tanto, el coeficiente
de correlacion de Spearman es significativo para la relacion. El coeficiente de Spearman
equivalente a 0.712 sefiala que la relacién es directa y de nivel fuerte en la relacién; esto
quiere decir que se acepta la hipotesis que afirma que existe una relacion directa y
significativa entre la ventaja competitiva por enfoque con el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

4.1.6. Ventajas competitivas y el potencial exportador

En relacion al objetivo general, que plantea determinar la relacion entre las
ventajas competitivas con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de

Cajamarca en el afio 2022, se ha elaborado la tabla 10.

Tabla 10

Relacion entre las ventajas competitivas con el potencial exportador de los artesanos de

la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Rho de Spearman Ventajas Potencial
competitivas exportador

Ventajas Coeficiente de 1.000 0,856
competitivas correlacion

Sig. (bilateral) 0.000

N 36 36
Potencial Coeficiente de 0,856 1.000
exportador correlacion

Sig. (bilateral) 0.000
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N 36 36

Nota: **. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral). Datos de la encuesta
sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de

Cajamarca, 2022 (anexo 06).

En la tabla 10 se aprecia que el nivel de significancia (p=0.000) es inferior a 0.05,
por lo que se deduce que la relacion es estadisticamente significativa, por tanto, el
coeficiente Rho de Spearman (0.856) es valido, e indica que la relacion es directa y de
nivel muy fuerte; asi mismo, se acepta la hipotesis general que afirma que existe una
relacién directa y significativa entre las ventajas competitivas con el potencial exportador

de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022.

Ademas, se muestra en la tabla 11 para ver el cruce de variables por niveles.

Tabla 11

Tabla cruzada, ventajas competitivas y el potencial exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio 2022 (%).

Potencial exportador
Bajo Medio Alto Total
Ventajas competitivas Bajo  50.0 0.0 0.0 50.0
Medio 11.1 333 00 444
Alto 0.0 2.8 28 56
Total 61.1 361 28 100.0

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

En la tabla 11 se evidencia la relacién entre las variables de estudio, el 50.0% del
total de los artesanos encuestados, que tienen un nivel bajo de potencial exportador tienen

un nivel bajo de ventajas competitivas, asi mismo, el 33.3% de los artesanos que tienen
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un nivel medio de potencial exportador, también tienen un nivel medio de ventajas
competitivas, y solo el 2.8% tienen un nivel alto de ventajas competitivas y al mismo

tiempo tienen un nivel alto de potencial exportador.

4.2. Discusion

En la presente investigacion se encontr6 que el 50% de los artesanos de la ciudad
de Cajamarca en el afio 2022 tienen un nivel bajo de ventajas competitivas, ya que, del
total, el 56% tiene un nivel bajo en la dimension ventajas competitivas por enfoque, el
47% tiene un nivel bajo en la dimensidn ventajas competitivas en diferenciacion y el 53%
tiene un nivel bajo de ventajas competitivas en costos. En Ecuador Pusda (2020) y Tonato
(2019) encontraron resultados similares, Pusda afirmé que los productores no tenian una
ventaja competitiva en costos y que el 78.6% de los productores no tiene al menos una
ventaja competitiva, por otro lado, Tonato determind que el 23.1% de las empresas tienen
un nivel bajo de ventajas competitivas. Asi mismo, Cérdova (2018) y Rios (2018) sefialan
que los artesanos tienen un bajo nivel en ventajas competitivas porque no tienen el
respaldo del Estado, ademas, no tienen acceso al crédito, y su mayor fortaleza son las
ventajas culturales (recursos intangibles) que actlan como ventajas competitivas en

diferenciacion.

En general los artesanos de la ciudad de Cajamarca tienen un nivel bajo de
ventajas competitivas, al respecto Porter (2002) sefialaba que empresa puede superar a
sus rivales sélo si puede establecer una diferencia que pueda preservar, sin embargo,
pocos son los artesanos que cuentan con ventajas que las diferencien de otros artesanos.
Garces y Paneca (2019) agregan que es parte de la estrategia empresarial hacer que los
clientes tengan la mayor satisfaccion al momento de adquirir un bien o servicio, en este
sentido, los artesanos deben considerar como estrategia, realizar actividades de manera

diferente a como lo hacen los rivales.
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El disefio de la competencia estratégica de los artesanos debe considerar el proceso
de percibir nuevas posiciones que atraigan a nuevos clientes, las posiciones estratégicas
deben basarse en las necesidades de los clientes, la accesibilidad de los clientes o las
variedades de productos o servicios de la empresa. También debe mencionarse que la
probabilidad de éxito de una empresa depende de que si sus fortalezas comerciales no
solo coinciden con los requisitos clave de éxito para operar en el mercado objetivo, sino

que también superan las de sus competidores.

Por otro lado, en cuanto al nivel del potencial exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio 2022, se encontré que el 61% del total de artesanos tienen
un nivel bajo de potencial exportador, ademas se encontro que el 64% de los artesanos
tiene un nivel bajo de gestion econdémica y financiera, el 69% del total tiene un nivel bajo
de gestion de mercados internacionales, el 47% de los artesanos tiene un nivel bajo de
gestion del producto, finalmente el 53% de los artesanos tiene un nivel bajo de gestion
empresarial. El bajo nivel del potencial exportador encontrado es similar a lo hallado por

Pusda (2020) quien sefiala que el potencial exportador en general es de un nivel bajo.

Por su parte, Tonato (2019) agrega que el 34% de los empresarios tiene un nivel
bajo de potencial exportador. Figueroa y Sanchez (2020) en su estudio encontraron un
porcentaje equivalente, afirman que el 63.6% de las MYPES tiene un nivel bajo de gestion
empresarial. A diferencia de este estudio, Aranda (2017) en su tesis encontrd un nivel
medio de gestion empresarial, sin embargo, encontrd bajos niveles de gestion de
mercados y logistica internacional y de gestion econdmica y financiera que es bajo. Otro
resultado similar fue encontrado por Rios (2018), quien determind que los productores

tienen un nivel bajo de gestion empresarial.
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De La Hoz, Gonzalez y Santana (2016) mencionaban que el potencial exportador
implica que una empresa tenga atributos que le permita acceder a los mercados
internacionales, sin embargo, la evidencia empirica sefiala que los artesanos de la ciudad
de Cajamarca en promedio tienen un bajo nivel de potencial exportador, lo cual impide
que la mayoria de los artesanos de la ciudad de Cajamarca puedan participar y competir
en el mercado internacional, ya que existe demasiado riesgo de fracaso por la ausencia de
habilidades gerenciales, control y gestion del producto y manejo de sistemas de gestion,
tal como lo sefialé Marcela, Hurtado y Castillo (2013), quienes ademas agregan que la
eficiencia y eficacia de los recursos también es clave para fortalecer el potencial

exportador de una empresa.

En cuanto al objetivo planteado: determinar la relacion entre las ventajas
competitivas en costos con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de
Cajamarca en el afio 2022, se encontré un coeficiente Rho de Spearman de 0.891
(p=0.000), lo cual indica que se comprueba la hip6tesis del estudio y se afirma que existe
una relacion significativa, directa y muy fuerte. Del mismo modo, Huauya (2019) con un
coeficiente de correlacion de r=0.751 (p=0.000) determino la existencia de una relacién
significativa, positiva y de nivel fuerte, Figueroa y Sanchez (2020) también encontro el
mismo resultado, por medio del coeficiente de Pearson de 0.862 (p<0.05) sefial6 que
existe una relacion significativa, directa y de nivel muy fuerte entre las ventajas

competitivas en costos y el potencial exportador.

Dados los resultados encontrados, estos coinciden con lo sefialado por Porter
(2002), quien sefiala que la ventaja competitiva en costos implica que una empresa pueda
ofrecer un producto con calidad al precio mas bajo posible, lo cual le permite a la empresa
la posibilidad de poder competir en los mercados internacionales. Si los artesanos de la

ciudad de Cajamarca quieren reforzar su estrategia de costos bajos, se debe buscar
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proveedores de insumos que ofrezcan costos mas bajos que la competencia y las empresas
de artesanos deben incorporar caracteristicas y servicios que los compradores consideran

esenciales

Los artesanos de la ciudad de Cajamarca deben considerar que esta estrategia
implica comercializar productos con precios agresivos. Seguir una estrategia de bajo
costo debe considerarse, no como un producto ofrecido como inferior, sino como un
producto que tiene las mismas cualidades comparativas con los competidores y un precio
apropiado. La estrategia de bajo costo es una forma exitosa de lograr una ventaja
competitiva estable al reducir y controlar el costo y, como resultado, aumentar desempefio

de la organizacién ya que puede negociar en el mercado interno y externo.

En relacion al segundo objetivo planteado: determinar la relacion entre las
ventajas competitivas en diferenciacidn con el potencial exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio 2022, se hallo un coeficiente de correlacién r=0.808
(p=0.000), de esta manera se comprueba la hipdtesis y se afirma que existe una relacion
significativa, directay muy fuerte, por medio de la prueba de Chi cuadrado, Tonato (2019)
en su estudio demostrd que existe una relacion significativa. Huauya (2019) encontr6 un
resultado similar, en su estudio encontr6 un coeficiente r=0.642 (p=0.000), aunque la
relacion es significativa y directa, la correlacion tiene un nivel fuerte en la intensidad de

la relacion.

Al respecto se esta de acuerdo con lo sefialado por Porter (2002), pues el autor
explicd la relacion con el desempefio de la empresa y las ventajas que obtienen las
empresas al seguir una estrategia de diferenciacion refiriéndose a obtener mayores
ingresos en comparacién con los competidores debido a la marca de confianza, calidad y

percepcion que los clientes tienen del producto de la empresa, al mismo tiempo, esto
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refuerza el potencial exportador de una marca. Los artesanos de la ciudad de Cajamarca
deben considerar que una estrategia de diferenciacion se refiere al desarrollo de un
producto o servicio unico, donde los artesanos busquen distinguirse de sus competidores
a través de la calidad de sus productos o servicios, con la intencion de destacar a nivel

local e internacional.

Si los artesanos no optan por una estrategia de costos bajos, pueden optar por una
estrategia de diferenciacion, la diferenciacion de productos o servicios es una expresion
de la creatividad dentro de una empresa, que permite crear productos Unicos y que en la
medida que sean dificiles de copiar para los rivales, la estrategia serd especialmente
efectiva. Para reforzar el potencial exportador, las formas en que los artesanos pueden
mejorar la diferenciacion estard en funcion a los generadores de valor, como: crear
caracteristicas de productos y atributos de rendimiento que atraigan a una amplia gama
de compradores; mejorar el servicio al cliente o agregar servicios adicionales; invertir en
actividades de 1+D relacionadas con la produccion; luchar por la innovacion y los avances
tecnoldgicos; perseguir la mejora continua de la calidad; aumentar las actividades de
marketing y creacion de marca; buscar insumos de alta calidad; y enfatizar las actividades
de gestion de recursos humanos que mejoran las habilidades, la experiencia y el

conocimiento del personal de la empresa.

El tercer objetivo especifico planted: determinar la relacion entre las ventajas
competitivas por enfoque con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de
Cajamarca en el afio 2022, en relacion a este objetivo se encontrd un coeficiente de
correlacion Rho de Spearman de 0.712 (p=0.000), por tanto, se acepta la hipotesis
formulada y se infiere que la relacion es significativa, directa y de nivel fuerte en la
correlacion. Del mismo modo, Tonato (2019) utilizé la prueba de Chi cuadrado y

determino la existencia de una relacion significativa entre la dimension y la variable. Asi
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mismo, Huauya (2019) encontrd un nivel mayor en la intensidad de la relacion, con un
coeficiente de correlacion de r=0.801 (p=0.000) el autor afirma que la relacion es
significativa, directa y de nivel muy fuerte entre las ventajas competitivas por enfoque y

el potencial exportador.

Estos resultados son coherentes con Ynzunza e lzar (2013), los autores afirman
que una estrategia de enfoque de diferenciacion busca la produccidn de bienes o servicios
personalizados para segmentos de mercados pequefios, 0 que sean segmentos de mercado
donde la competencia no ha logrado satisfacer sus necesidades, que una organizacion
aborde este tipo de estrategia puede sumar mayores virtudes para lograr competir en los
mercados internacionales, al tener un sello distintivo que podra caracterizarlo de los
demas. La implementacion de una estrategia de enfoque por parte de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca podra conseguir que el rendimiento de la empresa se incremente, al

mismo tiempo incrementara su potencial exportador.

Las empresas de artesania que busquen mejorar su potencial exportador a través
de la estrategia de enfoque, deben tener como propoésito atender un segmento en el
mercado. Seguir esta estrategia proporciona a la empresa la integracion de una amplia
gama de actividades que estan conectadas con la diferenciacion y el bajo costo en un
segmento particular desde el cual la empresa genera mayores ganancias. Una de las
ventajas es la capacidad de las empresas de actuar con gran rapidez para ajustarse a los
cambios del entorno, gustos y preferencias de los consumidores. Centrandose en un
mercado especifico con necesidades diferentes a los demas, crea una ventaja frente a los
rivales basada en el conocimiento y la experiencia en campos relacionados con

competencias como el bajo coste o la diferenciacion
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Finalmente, en referencia al objetivo principal se planted: determinar la relacion
entre las ventajas competitivas con el potencial exportador de los artesanos de la ciudad
de Cajamarca en el afio 2022, se hall6 un coeficiente Rho de Spearman de 0.859
(p=0.000), por tanto, se acepta la hipotesis planteada en la investigacion y se afirma que
la relacion existente es significativa, directa y muy fuerte. Al respecto, varios autores
encontraron resultados similares, como Huauya (2019) que afirma que existe una relacién
significativa, directa y muy fuerte (r=0.843, p=0.000); Figueroa y Sanchez (2020)
encontrd que existe una relacion significativa, directa y fuerte (r=0.746, p<0.05) y Girén
(2019) afirma que existe una relacion significativa, directa y moderada (r=0.570,
p=0.000); del mismo modo Tonato (2019), Romero (2018) y Pusda (2020) demuestran
que existe una relacion directa y significativa entre las ventajas competitivas y el potencial

exportador en los productores.

La literatura que aborda la importancia de la implementacion y ejecucién de
estrategias que generen ventajas competitivas de una empresa frente a otras, también
indica que estas logran aumentar el valor de la empresa en el mercado y que logran Ilamar
la atencion de compradores fuera de su localidad (Porter, 2002; Remero et al., 2020; De
La Hoz, Gonzalez & Santana, 2016 y Restrepo et al., 2017). En este sentido se puede
afirmar que existe una coherencia entre la teoria con los resultados empiricos, ya que se
observa que el bajo nivel de ventajas competitivas corresponde a un bajo nivel de
potencial exportador en los artesanos de la ciudad de Cajamarca, demostrando una

relacion directa.

La evaluacion de las ventajas comparativas y el potencial de exportacion de las
empresas de un pais o0 un grupo de paises o un bloque regional sirven para analizar los
beneficios del comercio internacional. Las ventajas competitivas en el comercio

internacional aumentan la eficiencia del uso de recursos escasos y promueve un mayor
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bienestar economico. La medicién de las ventajas competitivas se puede utilizar como
parametro para conocer el nivel de potencial exportador de las empresas, de esa forma se

puede identificar la especializacion de los paises.

Por otro lado, la formacién y el desarrollo de conglomerados artesanales son un
mecanismo eficaz de atraccion de inversiones extranjeras directas y activacion de la
integracion econdmica extranjera. La inclusion de clisteres nacionales en las cadenas
globales permite elevar el nivel de la base tecnoldgica nacional y aumentar la calidad del
crecimiento econdmico mediante el crecimiento de la competitividad internacional de las

empresas.

El estudio de este tema es relevante y pertinente ya que siempre existe la necesidad
de que las organizaciones que financian programas de promocion de exportaciones
mejoren y adapten su disefio y creen mejores procedimientos para su implementacion.
Por otro lado, esta investigacion exploratoria comienza a llenar un vacio en la literatura
en referencia al estudio de la relacion de las ventajas competitivas y el potencial
exportador y brindan a los gerentes de empresas informacion pertinente sobre el rol y
efecto que las estrategias pueden tener en sus empresas, aumentando su valor en el

mercado nacional e internacional.
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CAPITULO V CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Se concluye que existe una relacion directa y significativa (coeficiente Rho de
Spearman=0.891, p=0.00) entre las ventajas competitivas en costos con el potencial
exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022. La mayor debilidad
de los artesanos es el desconocimiento sobre sus verdaderos costos, lo cual resulta en que

no tengan ventajas competitivas en costos.

Se concluye que existe una relacion directa y significativa (coeficiente Rho de
Spearman=0.808, p=0.00) entre las ventajas competitivas en diferenciacion con el
potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022. Los
artesanos venden sus productos sin una marca propia lo cual no permite que sus productos

se diferencien de otros y pierdan valor exportador.

Se concluye que existe una relacion directa y significativa (coeficiente Rho de
Spearman=0.712, p=0.00) entre las ventajas por enfoque con el potencial exportador de
los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022. Si bien es cierto que los artesanos
segmentan su mercado, todos los artesanos lo hacen de la misma forma, por tanto,
destinan los mismos productos a los mismos clientes, lo cual quita fortaleza a su ventaja

competitiva por enfoque.

Se concluye que existe una relacién directa y significativa (coeficiente Rho de
Spearman=0.856, p=0.00) entre las ventajas competitivas con el potencial exportador de
los artesanos de la ciudad de Cajamarca en el afio 2022. Se ha evidenciado bajos niveles
en las ventajas competitivas y el potencial exportador, esto se debe en gran medida a que
los artesanos tienen pocos conocimientos en gestién y en muchos casos son analfabetos,

ademas, no son competitivos en costos.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda a los artesanos establecer con precision sus costos de produccion
directos e indirectos, a través de un inventario detallado, ya que es la Gnica forma de saber
si los precios que han establecido son los correctos o no, debido a que se ha detectado un
“subsidio” en los costos que estan asumiendo los mismos artesanos y que no les permite

ser competitivos en costos.

Se recomienda a los artesanos procurar elevar la calidad de los insumos que
utilizan en la elaboracién de sus productos, ya que es el medio de reforzar sus ventajas
competitivas y por ende su potencial exportador, al momento de combinar la lana de oveja
con material sintético, pierde calidad y se convierte en un producto genérico y no en un
producto de origen que sigue una tradicion en su elaboracién, que es lo que aprecian y

buscan los demandantes.

Se recomienda a los artesanos reforzar y aprovechar las ventajas competitivas en
diferenciacion y por enfoque, ya que les puede dar resultados en el corto plazo. Las
actividades y estrategias que se apliquen en este tipo de ventajas no representan grandes

cambios y se pueden realizar con inmediatez, a diferencia de las estrategias en costos.

Se recomienda a los artesanos llevar un registro de ingresos y egresos, ya gque se
considera elemental en todo tipo de negocios, ya que sirve como herramienta para
controlar los flujos financieros de entrada y salida. Ademas, por este medio se puede
conocer que tipos de productos tienen mayor rentabilidad y se puede conocer en qué dias,

0 meses suben los costos o los ingresos.

A los funcionarios del gobierno nacional, regional y local se recomienda poner
énfasis en el tema educativo de los artesanos, ya que desconocer muchos de los temas

relacionados a su negocio, considerando que muchos de ellos son analfabetos, por lo que
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con eventuales capacitaciones no sera suficiente para solucionar el problema y es
necesario un programa planificado a largo plazo para obtener resultados positivos en los

artesanos.

Finalmente, dado que no existe investigaciones que aborden el tema de la relacion
de las ventajas competitivas con el potencial exportador, en especial en el sector artesanal,
se recomienda utilizar esta investigacion como antecedente para futuras investigaciones,
utilizando como instrumento de recoleccion de informacidn, el cuestionario elaborado en
la presente investigacion, con la finalidad de que la comparacion de los resultados tenga

mayor objetividad y exactitud.
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ANEXOS

Anexo 01. Considerando el Clasificador Nacional de Lineas Artesanales

Tabla 12

Lineas artesanales - CLANAR

Codigo Linea artesanal
01 Alfareria 'y ceramica
02 Bisuteria
03 Cereria
04 Cueros y pieles
05 Fibras vegetales
06 Imagineria
07 Instrumentos musicales
08 Joyeria y orfebreria
09 Resinas
10 Méscaras
11 Mates y huingos
12 Metalisteria
13 Papel
14 Pintura
15 Recurso acuicola
16 Sombreros, monteras, chullos y coronas

17 Talla
18 Textileria
19 Vidrio

20 Artesanias nuevas

Fuente: Direccion General de Artesania - MINCETUR
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Anexo 02. Matriz de consistencia

Tabla 13

Matriz de consistencia

Titulo: Ventajas competitivas y el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022

Problemas

Objetivos

Hipotesis Variables

Metodologia

Problema general:

¢De qué manera se relaciona las
ventajas competitivas con el
potencial exportador de los
artesanos de la ciudad de
Cajamarca en el afio 2022?
Problemas especificos:

¢De qué manera se relacionan
las ventajas competitivas en
costos con el potencial
exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio
2022?

Obijetivo general:

Determinar la relacion entre las
ventajas competitivas con el
potencial exportador de los
artesanos de la ciudad de
Cajamarca en el afio 2022.
Obijetivos especificos:
Determinar la relacion entre las
ventajas competitivas en costos
con el potencial exportador de
los artesanos de la ciudad de
Cajamarca en el afio 2022.
Determinar la relacion entre las

ventajas competitivas en

Hipotesis general: V1: Ventajas

Existe una relacion directa 'y competitivas
significativa entre las ventajas V>: Potencial
competitivas con el potencial exportador
exportador de los artesanos de la

ciudad de Cajamarca en el afio

2022,

Hipotesis especificas:

Existe una relacion directa 'y

significativa entre las ventajas

competitivas en costos con el

potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de

Cajamarca en el afio 2022.

Tipo de
investigacion:
bésica, descriptiva
y correlacional.
Disefio de
investigacion: no
experimental y
transversal.
Muestra: 36
artesanos
Técnicas de
recoleccion de

datos: encuesta
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Titulo: Ventajas competitivas y el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022

Problemas

Objetivos

Hipotesis Variables

Metodologia

¢De qué manera se relacionan
las ventajas competitivas en
diferenciacion con el potencial
exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio
20227

¢De qué manera se relacionan
las ventajas competitivas por
enfoque con el potencial
exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afio
2022?

diferenciacion con el potencial
exportador de los artesanos de
la ciudad de Cajamarca en el
afio 2022.

Determinar la relacion entre las
ventajas competitivas por
enfoque con el potencial
exportador de los artesanos de
la ciudad de Cajamarca en el
afio 2022.

Existe una relacion directa 'y
significativa entre las ventajas
competitivas en diferenciacion
con el potencial exportador de los
artesanos de la ciudad de
Cajamarca en el afio 2022.

Existe una relacion directa y
significativa entre las ventajas por
enfoque con el potencial
exportador de los artesanos de la
ciudad de Cajamarca en el afo
2022,

Instrumentos de
recoleccion de

datos: cuestionario
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Anexo 03. Instrumentos de recoleccion de datos
Encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los artesanos de

la ciudad de Cajamarca, 2022.

El objetivo de los siguientes cuestionarios es conocer su percepcion sobre las ventajas
competitivas y el potencial exportador en el sector economico en el cual se desenvuelve.
Recuerde que no existen respuestas mejores o peores, marque desde su criterio la que
mejor crea conveniente. La informacidn que brinde es totalmente confidencial y con fines

académicos.

Cuestionario N°1: Ventajas competitivas

A continuacién, se presenta una serie de preguntas, responda tomando como

referencia la siguiente escala:

1. Siempre 'S
2. Casi siempre : CS
3. Aveces t AV
4. Casi nunca :CN
5. Nunca 'N
items N|CN|AV |CS|S

Dimension: Ventaja competitiva en costos

Costo de los factores de produccién

1. Sus proveedores le aseguran menores costos de 10s

factores de produccion.

2. La compra de insumos al por mayor, le permiten reducir

los costos unitarios de produccion

3. Su produccion en grandes volumenes le han permitido

reducir los costos unitarios.
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items

CN

AV

CS

4. Ha comprado insumos del extranjero a un menor costo

que los insumos nacionales.

Inversion en tecnologia e innovacion

5. La compra de maquinas y/o equipos le han ayudado a

reducir los costos de produccion.

6. Su inversion en nueva tecnologia, ha logrado disminuir los

costos de produccion de sus artesanias

7. Las practicas innovativas que ha aplicado a sus artesanias

le han permitido reducir costos.

8. Realiza innovaciones en sus productos, a fin de presentar

algo Unico y diferente.

Dimensidn: Ventaja competitiva en diferenciacion

Mejorar la satisfaccion del cliente, en status o imagen

9. Los costos de produccion adicionales en sus productos
corresponden a mejoras en la diferenciacion y satisfaccion

de los clientes.

10. Da énfasis a una 0 méas caracteristicas de sus productos,
que se diferencian de la competencia, para para

promocionarlo y posicionarlo en el mercado

11. Sus productos hacen posible la mejora de la imagen o

status del cliente, en forma distintiva de la competencia.

12. El desarrollo de la marca hace posible la distincion en el

cliente y es posible que mejore su imagen.

13. La introduccion de productos novedosos, es una
caracteristica de su empresa, que aporta a la satisfaccion de

sus clientes

Dimensidn: Ventaja competitiva por enfoque

Segmento de clientes

14. El éxito de sus productos artesanales se debe a que esta

dirigido a un grupo de clientes especifico

15. Atender a mercados segmentados o diferenciados le ha

permitido tener mayor rentabilidad

100




items

CN

AV

CS

16. Lanza al mercado productos artesanales100%

personalizados para sus clientes.

17. Disefia productos personalizados para clientes que se
encuentran fuera de los limites geograficos de la ciudad de
Cajamarca.

Lineas de productos

18. Contempla diferentes lineas de productos para
determinados segmentos de mercado.

19. Considera el criterio de compra sus clientes para incluir

caracteristicas distintivas en sus productos artesanales.

20. Procura mantener al menos 2 lineas diferenciadas de

productos, para ofrecer mayor variedad.
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Cuestionario N°2: Potencial exportador

A continuacion, se presenta una serie de preguntas, responda tomando como

referencia la siguiente escala:

1. Siempre )
2. Casi Siempre :CS
3. A veces : AV
4. Casi Nunca :CN
5. Nunca N
items N|CN|AV |CS|S

Dimensién: Gestion empresarial

Objetivos de internacionalizacion

1. ¢Realiza acciones para internacionalizar sus productos?

2. ¢Considera estrategias, convenios, u otras formas para

lograr la exportacion de su producto?

3. ¢Su empresa ha definido sus expectativas de exportacion

dentro de los proximos 5 afios?

Conocimientos en exportaciones del personal

4. ¢El personal de la empresa conoce en forma clara el

concepto del negocio dentro del mercado internacional?

5. ¢Su empresa capacita a su personal para la gestién de

exportaciones?

Dimensidn: Gestion del producto

Sostenibilidad en las ventas

6. ¢Su empresa cuenta con uno 0 mas productos que se

vende con éxito en el mercado nacional?

7. (Su empresa tiene pedidos mensuales para el mercado

nacional y/o internacional?

8. ¢ Mantiene contratos de venta de artesanias al largo plazo?

Conocimiento en normas técnicas de calidad
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items

CN

AV

CS

9. ¢ Su empresa aplica normas técnicas de gestion de calidad

para el servicio de clientes?

10. ¢ Aplica normas técnicas de calidad en la produccion,

desarrollo, embalaje y presentacion de su producto?

Capacidad para aumentar la produccién

11. ¢ Cuando le han solicitado grandes voliumenes de

productos, ha podido producirlos sin problemas?

Dimension: Gestion de mercados internacionales

Conocimiento del mercado internacional

12. {Eventualmente investiga sobre el sector artesanal en el
mercado internacional (como las tendencias, innovaciones,

tecnologia, demanda, gustos y preferencias, etc.)?

13. ¢ Investiga sobre la terminologia de los negocios
internacionales (E-commerce), formas de pago electrdnicas,

plataformas virtuales, etc.?

Promocion en el exterior

14. ;Su empresa cuenta con un presupuesto anual para la

promocion de sus productos en el mercado internacional?

Contactos comerciales

15. ¢ Su empresa mantiene contactos comerciales

permanentes en el exterior que demanden sus productos?

Dimension: Gestion econémica y financiera

Planes de inversion

16. ¢{Su empresa gestiona inversiones en el corto plazo
(infraestructura productiva, comercial, capital humano) para

exportar sus productos?

Acceso al financiamiento

17. ;Monitorea sus cuentas financieras (ingresos, costos,

inversiones, rentas)?

18. ;Constantemente le Ilaman de entidades financieras para

ofrecerle créditos bancarios?
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items

CN

AV

CS

19. ¢ Su empresa posee capacidad financiera para recibir

pagos diferidos del mercado internacional?

Evaluacion de riesgos

20. ¢Su empresa evalla los riesgos del negocio internacional

(comercial, operativo, legales, entre otros)?
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Anexo 04. Constancias de juicios de expertos

FORMATO DE JUICIO DE EXPERTOS
INFORME: Juicio de experto para medir la variable VENTAJAS COMPETITIVAS
TITULO: VENTAJAS COMPETITIVAS Y EL POTENCIAL EXPORTADOR DE LOS ARTESANOS DE LA CIUDAD DE CAJAMARCA, 2022.
AUTORES DEL INSTRUMENTO: Deyanira Madeleine Alva Jauregui y Katty Magali Dilas Cholén

ASPECTOS DE VALIDACION:
DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY BUENA EXCELENTE
0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
INDICADORES CRITERIOS 0] 6 |11 |16|21|26|31|36|41|46(51(56|61|66[71[76|81[86]91] 96
5|10 15202530 [35|40|45|50|55[60|65[70[75[80[85[90]95] 100
1.Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado qs
2.0bjetividad Esta expresado en directivas observables qo
3.Actualidad Adecuado al avance de la administracion q2
4.0rganizacién Contiene una estructura logica qg
5.Suficiencia Comprende los elementos en cantidad y
calidad as
6.Intencionalidad | Adecuado para cumplir con los objetivos
trazados a3
7.Consistencia Utiliza suficientes referentes bibliograficos G
8.Coherencia Entre Hipétesis dimensiones e indicadores q?
9.Metodologia Cumple con los lineamientos metodoléogicos Qs
10.Pertinencia Es asertivo y funcional para la ciencia qs
I1. OPINION DE LA APLICACION é& dg‘c&b[& Firma de experto
1I1. PROMEDIO DE LA VALIDACION qs.| Apellidos y Nombres:
Lugar y Fecha: Cajamarca, 25 de mayo de 2022 DNI:
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FORMATO DE JUICIO DE EXPERTOS
INFORME: Juicio de experto para medir la variable POTENCIAL EXPORTADOR
TITULO: VENTAJAS COMPETITIVAS Y EL POTENCIAL EXPORTADOR DE LOS ARTESANOS DE LA CTUDAD DE CAJAMARCA, 2022.
AUTORES DEL INSTRUMENTO: Deyanira Madeleine Alva Jauregui y Katty Magali Dilas Cholan

ASPECTOS DE VALIDACION:
DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY BUENA EXCELENTE
0-20 21-40 41-60 61-80 81-100
INDICADORES CRITERYGS 0] 6 |11]|16|21|26|31|36|41 46|51 |56|61|66|71[76|81[86]91] 96
S|10 1520 [25|30|35|40 | 45|50 (55|60 65|70 (75|80 859095/ 100
1.Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado qs
2.0bjetividad Esta expresado en directivas observables q 8
3.Actualidad Adecuado al avance de la administracién qy
4.0rganizacion Contiene una estructura l6gica q3
5.Suficiencia Comprende los elementos en cantidad y
calidad s
6.Intencionalidad | Adecuado para cumplir con los objetivos
trazados 90
7.Consistencia Utiliza suficientes referentes bibliogréficos Q4s
8.Coherencia Entre Hip6tesis dimensiones e indicadores
9.Metodologia Cumple con los lineamientos metodolégicos
10.Pertinencia Es asertivo y funcional para la ciencia
1L. OPINION DE LA APLICACION A Phcﬂb lQ Firma de experto
III. PROMEDIO DE LA VALIDACION 95.3 Apellidos y Nombres:
Lugar y Fecha: Cajamarca, 25 de mayo de 2022 DNI:
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FORMATO DE JUICIO DE EXPERTOS
INFORME: Juicio de experto para medir la variable VENTAJA COMPETITIVA
TITULO: VENTAJAS COMPETITIVAS Y EL POTENCIAL EXPORTADOR DE LOS ARTESANOS DE LA CIUDAD DE CAJAMARCA, 2022.
AUTORES DEL INSTRUMENTO: Deyanira Madeleine Alva Jauregui y Katty Magali Dilas Choldn
ASPECTOS DE VALIDACION:

DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY BUENA EXCELENTE
0-20 2140 41-60 61-80 81-100
IDICADORES CRITERIOS 06 (11|16 |21 26|31 36|41 (46|51 (56|61 66|71 |76 |81 |86 91| 96
5110 |15 (20| 25(30|35 |40 (45|50 |55|60 (65|70 |75 |80 85|90 |95|100
1.Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado X
2.0bjetividad Esta expresado en directivas observables X
3.Actualidad Adecuado al avance de la administracion X
4.0rganizacién Contiene una estructura logica X
5.Suficiencia Comprende los elementos en cantidad y X
calidad
6.Intencionalidad | Adecuado para cumplir con los objetivos X
trazados
7.Consistencia Utiliza suficientes referentes bibliograficos X
8.Coherencia Entre Hipotesis dimensiones e indicadores X
9.Metodologia Cumple con los lineamientos metodologicos X
10.Pertinencia Es asertivo y funcional para la ciencia X
= )
IL. OPINION DE LA APLICACION INSTRUMENTO VALIDO  Firma de experto = =
III. PROMEDIO DE LA VALIDACION 99 Apellidos y Nombres: CH%’TIAAN MICHAELL ROMERO ZEGARRA
Lugar y Fecha: Cajamarca, 02 de 08 de 2022 DNI: 41179581
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FORMATO DE JUICIO DE EXPERTOS
INFORME: Juicio de experto para medir la variable POTENCIAL EXPORTADOR
TITULO: VENTAJAS COMPETITIVAS Y EL POTENCIAL EXPORTADOR DE LOS ARTESANOS DE LA CIUDAD DE CAJAMARCA, 2022.
AUTORES DEL INSTRUMENTO: Deyanira Madeleine Alva Jauregui y Katty Magali Dilas Choldn
ASPECTOS DE VALIDACION:

DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY BUENA EXCELENTE
0-20 2140 41-60 61-80 81-100
INDICADORES CRITERIOS 06 (11|16 |21 26|31 36|41 (46|51 (56|61 66|71 |76 |81 |86 91| 96
5110 |15 (20| 25(30|35 |40 (45|50 |55|60 (65|70 |75 |80 85|90 |95|100
1.Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado X
2.0bjetividad Esta expresado en directivas observables X
3.Actualidad Adecuado al avance de la administracién X
4.0rganizacién Contiene una estructura logica X
5.Suficiencia Comprende los elementos en cantidad y X
calidad
6.Intencionalidad | Adecuado para cumplir con los objetivos X
trazados
7.Consistencia Utiliza suficientes referentes bibliograficos X
8.Coherencia Entre Hipotesis dimensiones e indicadores X
9.Metodologia Cumple con los lineamientos metodologicos X
10.Pertinencia Es asertivo y funcional para la ciencia X
II. OPINION DE LA APLICACION =

III. PROMEDIO DE LA VALIDACION 99
Cajamarca, 02 de 08 de 2022 DNI:

Lugar y Fecha:

INSTRUMENTO VALIDO  Firma de experto

=1~
Apellidos y Nombres: CHRISITIAAN MICHAELL ROMERO ZEGARRA
41179581
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Anexo 05. Analisis de fiabilidad

Tabla 14

Resumen de procesamiento de casos, cuestionario sobre ventajas competitivas

N %

Casos Valido 36 100.0
Excluido? 0 0.0

Total 36 100.0

Nota: a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla 15

Analisis de fiabilidad, cuestionario sobre ventajas competitivas

Alfa de Cronbach N de elementos

0.936 20

Tabla 16

Resumen de procesamiento de casos, cuestionario sobre el potencial exportador

N %

Casos Valido 36 100.0
Excluido? 0 0.0

Total 36 100.0

Nota: a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla 17

Analisis de fiabilidad, cuestionario sobre el potencial exportador

Alfa de Cronbach N de elementos

0.913 20
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Anexo 06. Informacién obtenida con los instrumentos de recoleccion de datos

Tabla 18

Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

Vi V2 V3 V4 V5 V6 V7 V8 V9 V10 Vil V12 V13 V14 V15 V16 V17 V18 V19 V20

no

10
11
12
13
14
15
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Vi V2 V3 V4 V5 V6 V7 V8 V9 V10 Vil V12 V13 V14 V15 V16 V17 V18 V19 V20

no

16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34
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n° Vvl V2 V3 V4 V5 V6 V7 V8 V9 V10 V11 Vi2 V13 V14 V15 V16 V17 V18 V19 V20

32 2 2 4 3 3 2 2 1 2 2 3 1 3 3 4 5 3 1 1
36 2 1 1 5 1 1 1 1 1 1 2 2 1 3 2 2 2 2 2 2

Tabla 19

Datos de la encuesta sobre el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

n°2 P1L P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 Pl6 P17 P18 P19 P20
1 5 5 5 5 5 4 4 5 1 1 3 5 5 5 5 5 1 3 5 5
2 5 5 5 5 5 3 3 3 1 1 5 5 5 5 5 5 1 1 5 5
3 4 3 3 4 4 2 4 3 1 1 1 3 4 5 5 4 1 1 5 3
4 5 5 5 5 5 3 5 4 2 2 4 5 5 5 5 5 2 4 5 5
5 4 4 5 5 5 3 3 5 3 3 3 4 5 5 5 4 3 2 2 4
6 4 3 4 4 3 1 1 2 2 1 1 2 3 1 3 3 2 3 2 1
7 5 5 5 5 5 5 3 5 1 1 1 3 5 5 5 5 1 3 3 5
8 5 3 3 3 3 5 5 5 1 1 1 2 3 5 5 5 1 5 5 5
9 2 3 4 2 4 1 3 1 1 1 1 3 1 1 5 5 1 1 1 1
0 1 1 1 1 1 2 1 4 1 2 1 2 3 3 1 1 1 4 2 2
1 5 5 5 5 5 5 5 565 1 1 5 5 5 5 5 5 1 1 5 5
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n°2 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
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n°2 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20

31

32
33
34
35
36
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Anexo 07. Prueba de normalidad

Tabla 20

Prueba de normalidad

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.

Ventajas competitivas 0.161 36 0.019 0.935 36 0.036
Potencial exportador 0.130 36 0.129 0.923 36 0.015

Nota: a. Correccion de significacion de Lilliefors
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Anexo 08. Estadisticos descriptivos

Tabla 21

Estadisticos descriptivos, cuestionario sobre ventajas competitivas de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

N° N Media Error Median Moda Desv. Varianz Rango Minimo Maximo Suma
pregun Valido Perdidos estanda a Desviaci a
ta r de la on
media

1 36 0 2.56 0.171 2.00 2 1.027 1.054 4 1 5 92
2 36 0 2.64 0.174 2.50 2 1.046 1.094 4 1 5 95
3 36 0 2.69 0.194 2.00 2 1.167 1.361 4 1 5 97
4 36 0 1.97 0.180 2.00 1 1.082 1.171 3 1 4 71
5 36 0 2.06 0.159 2.00 2 0.955 0.911 4 1 5 74
6 36 0 2.28 0.181 2.00 3 1.085 1.178 4 1 5 82
7 36 0 2.03 0.109 2.00 2 0.654 0.428 2 1 3 73
8 36 0 2.47 0.193 2.00 2 1.158 1.342 4 1 5 89
9 36 0 3.06 0.169 3.00 2 1.013 1.025 3 2 5 110
10 36 0 2.86 0.144 3.00 3 0.867 0.752 4 1 5 103
11 36 0 3.08 0.146 3.00 3 0.874 0.764 3 2 5 111
12 36 0 2.78 0.174 3.00 3 1.045 1.092 4 1 5 100
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N° N Media Error Median Moda Desv. Varianz Rango Minimo Maximo Suma

pregun  Valido Perdidos estanda a Desviaci a
ta r de la on
media

13 36 0 3.00 0.199 3.00 2 1.195 1.429 4 1 5 108
14 36 0 2.36 0.174 3.00 3 1.046 1.094 4 1 5 85
15 36 0 2.47 0.129 2.50 3 0.774 0.599 4 1 5 89
16 36 0 2.19 0.137 2.00 2 0.822 0.675 3 1 4 79
17 36 0 2.06 0.187 2.00 1 1.120 1.254 4 1 5 74
18 36 0 2.42 0.184 2.50 3 1.105 1.221 4 1 5 87
19 36 0 2.94 0.232 2.50 2 1.393 1.940 4 1 5 106
20 36 0 3.03 0.247 3.00 2 1.483 2.199 4 1 5 109
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Tabla 22

Estadisticos descriptivos, cuestionario sobre el potencial exportador de los artesanos de la ciudad de Cajamarca

N° N Media  Error Median Moda Desv. Varianz Rango  Minimo Maéaximo Suma
pregun Valido  Perdidos estanda a Desviaci a
ta rde la on

media
1 36 0 2.56 0.171 2.00 2 1.027 1.054 4 1 5 92
2 36 0 2.64 0.174 2.50 2 1.046 1.094 4 1 5 95
3 36 0 2.69 0.194 2.00 2 1.167 1.361 4 1 5 97
4 36 0 1.97 0.180 2.00 1 1.082 1.171 3 1 4 71
5 36 0 2.06 0.159 2.00 2 0.955 0.911 4 1 5 74
6 36 0 2.28 0.181 2.00 3 1.085 1.178 4 1 5 82
7 36 0 2.03 0.109 2.00 2 0.654 0.428 2 1 3 73
8 36 0 2.47 0.193 2.00 2 1.158 1.342 4 1 5 89
9 36 0 3.06 0.169 3.00 2 1.013 1.025 3 2 5 110
10 36 0 2.86 0.144 3.00 3 0.867 0.752 4 1 5 103
11 36 0 3.08 0.146 3.00 3 0.874 0.764 3 2 5 111
12 36 0 2.78 0.174 3.00 3 1.045 1.092 4 1 5 100
13 36 0 3.00 0.199 3.00 2 1.195 1.429 4 1 5 108
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N° N Media  Error Median Moda Desv. Varianz Rango  Minimo Maximo Suma

pregun Valido  Perdidos estanda a Desviaci a
ta rdela on

media
14 36 0 2.36 0.174 3.00 3 1.046 1.094 4 1 5 85
15 36 0 2.47 0.129 2.50 3 0.774 0.599 4 1 5 89
16 36 0 2.19 0.137 2.00 2 0.822 0.675 3 1 4 79
17 36 0 2.06 0.187 2.00 1 1.120 1.254 4 1 5 74
18 36 0 2.42 0.184 2.50 3 1.105 1.221 4 1 5 87
19 36 0 2.94 0.232 2.50 2 1.393 1.940 4 1 5 106
20 36 0 3.03 0.247 3.00 2 1.483 2.199 4 1 5 109
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Anexo 09. Resultados por pregunta del cuestionario

Figura 6

Sus proveedores le aseguran menores costos de los factores de produccion.

1. Sus proveedores le aseguran menores costos de los factores de produccion.

[INunca

8,33%8,33% M casi nunca
A veces

5,56% [Ccasi siempre
\ Esiempre

27,78%

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los
artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
Figura7

La compra de insumos al por mayor, le permiten reducir los costos unitarios de

produccién

2. La compra de insumos al por mayor, le permiten reducir los costos unitarios d...

[CINunca
Mcasi nunca
5,56%[11.11% OA veces
[Jcasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

120



Figura 8

Su produccion en grandes volumenes le han permitido reducir los costos unitarios.

3. Su produccion en grandes volumenes le han permitido reducir los costos ...

[CINunca
Mcasi nunca
11,11%][11,11% EA veces
[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 9

Ha comprado insumos del extranjero a un menor costo que los insumos nacionales.

4. Ha comprado insumos del extranjero a un menor costo que los insumos ...
[CNunca

M casi nunca

A veces

[casi siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 10

La compra de maquinas y/o equipos le han ayudado a reducir los costos de produccion.

5. La compra de maquinas y/o equipos le han ayudado a reducir los costos de ...

[CINunca
2,78% M casi nunca
A veces
2,78%
[casi siempre
.Siempre

22.22%, 30,56%

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 11

Su inversién en nueva tecnologia, ha logrado disminuir los costos de produccion de sus

artesanias

6. Su inversion en nueva tecnologia, ha logrado disminuir los costos de ...
ONunca

Mcasi nunca
A veces
[Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 12

Las practicas innovativas que ha aplicado a sus artesanias le han permitido reducir
costos.

7. Las practicas innovativas que ha aplicado a sus artesanias le han permitido ...
[CINunca

Ecasi nunca

OA veces

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 13

Realiza innovaciones en sus productos, a fin de presentar algo unico y diferente.

8. Realiza innovaciones en sus productos, a fin de presentar algo uUnico y diferente.
ONunca

Mcasi nunca

A veces

[Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 14

Los costos de produccion adicionales en sus productos corresponden a mejoras en la

diferenciacion y satisfaccion de los clientes.

9. Los costos de produccion adicionales en sus productos corresponden a ...
[Clcasi nunca

HA veces

[casi siempre
|:|Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 15

Da énfasis a una 0 mas caracteristicas de sus productos, que se diferencian de la

competencia, para promocionarlo y posicionarlo en el mercado

10. Da énfasis a una o mas caracteristicas de sus productos, que se diferencian ...
ONunca

Bcasi nunca

A veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 16

Sus productos hacen posible la mejora de la imagen o status del cliente, en forma

distintiva de la competencia.

11. Sus productos hacen posible la mejora de la imagen o status del cliente, en ...
[Jcasi nunca

BA veces

Mcasi siempre
[siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 17

El desarrollo de la marca hace posible la distincion en el cliente y es posible que mejore

su imagen.

12. El desarrollo de la marca hace posible la distincion en el cliente y es posible ...

CINunca
Mcasi nunca
556%11,11% A veces
[Icasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 18

La introduccion de productos novedosos, es una caracteristica de su empresa, que aporta

a la satisfaccion de sus clientes

13. La introduccion de productos novedosos, es una caracteristica de su empre...
[CINunca

Mcasi nunca

A veces

Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 19

El éxito de sus productos artesanales se debe a que esté dirigido a un grupo de clientes

especifico

14. El exito de sus productos artesanales se debe a que esta dirigido a un grupo ...
[CNunca

Mcasi nunca

A veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 20

Atender a mercados segmentados o diferenciados le ha permitido tener mayor

rentabilidad

15. Atender a mercados segmentados o diferenciados le ha permitido tener may...
[CINunca

Mcasi nunca

A veces
|:|Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 21

Lanza al mercado productos artesanales 100% personalizados para sus clientes.

16. Lanza al mercado productos artesanales100% personalizados para sus ...
CINunca

Ecasi nunca

A veces

[Ccasi siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

127



Figura 22

Disefia productos personalizados para clientes que se encuentran fuera de los limites

geogréficos de la ciudad de Cajamarca.

17. Disefna productos personalizados para clientes que se encuentran fuera de lo...
[CINunca

Ecasi nunca

OA veces

Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 23

Contempla diferentes lineas de productos para determinados segmentos de mercado.

18. Contempla diferentes lineas de productos para determinados segmentos de ...
ONunca

Mcasi nunca

A veces

[Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 24

Consideran el criterio de compra sus clientes para incluir caracteristicas distintivas en

sus productos artesanales.

19. Considera el criterio de compra sus clientes para incluir caracteristicas ...
[CINunca

Ecasi nunca
OA veces

Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 25

Procura mantener al menos 2 lineas diferenciadas de productos, para ofrecer mayor

variedad.

20. Procura mantener al menos 2 lineas diferenciadas de productos, para ofrecer...
ONunca

Bcasi nunca

A veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

129



Figura 26

¢Realiza acciones para internacionalizar sus productos?

1. ; Realiza acciones para internacionalizar sus productos?

[CINunca
2,78% M casi nunca
5 56% A veces
: [casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 27

¢Considera estrategias, convenios, u otras formas para lograr la exportacién de su

producto?

2. i Considera estrategias, convenios, u otras formas para lograr la exportacion ...
ONunca

Mcasi nunca

A veces
|:|Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 28

¢ Su empresa ha definido sus expectativas de exportacion dentro de los préximos 5 afios?

3. ¢ Su empresa ha definido sus expectativas de exportacion dentro de los ...
[CINunca

M casi nunca
A veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 29

¢El personal de la empresa conoce en forma clara el concepto del negocio dentro del

mercado internacional?

4. ; El personal de la empresa conoce en forma clara el concepto del negocio ...
ONunca

Mcasi nunca

A veces

[Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 30

¢ Su empresa capacita a su personal para la gestion de exportaciones?

5. ¢ Su empresa capacita a su personal para la gestion de exportaciones?
[CINunca

M casi nunca
A veces
[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 31

¢Su empresa cuenta con uno o mas productos que se vende con éxito en el mercado

nacional?

6. ; Su empresa cuenta con uno o0 mas productos que se vende con éxito enel ...
ONunca

Mcasi nunca

A veces

[Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 32

¢ Su empresa tiene pedidos mensuales para el mercado nacional y/o internacional?

7. ¢ Su empresa tiene pedidos mensuales para el mercado nacional y/o ...
[CINunca

M casi nunca
A veces
[casi siempre
.Siempre
25,00%

30,56%

36,11%

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 33
¢Mantiene contratos de venta de artesanias al largo plazo?

8. ¢ Mantiene contratos de venta de artesanias al largo plazo?

[CINunca
M casi nunca
A veces
[Jcasi siempre
.Siempre

\

38,89%

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 34

¢ Su empresa aplica normas técnicas de gestion de calidad para el servicio de clientes?

9. ; Su empresa aplica normas técnicas de gestion de calidad para el servicio de ...
[CINunca

M casi nunca

A veces

[casi siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los
artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
Figura 35

¢Aplica normas técnicas de calidad en la produccion, desarrollo, embalaje y
presentacion de su producto?

10. ¢ Aplica normas técnicas de calidad en la produccion, desarrollo, embalaje y ...

ONunca
Mcasi nunca
A veces
78%
[Ccasi siempre
\ .Siempre
5 00%

44,44%

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 36

¢Cuando le han solicitado grandes volumenes de productos, ha podido producirlos sin

problemas?

11. ;Cuando le han solicitado grandes voliumenes de productos, ha podido ...
[CINunca

Mcasi nunca

A veces

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 37

¢Eventualmente investiga sobre el sector artesanal en el mercado internacional (como

las tendencias, innovaciones, tecnologia, demanda, gustos y preferencias, etc.)?

12. ; Eventualmente investiga sobre el sector artesanal en el mercado internacio...

[CNunca
Mcasi nunca
A veces
[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 38

¢ Investiga sobre la terminologia de los negocios internacionales (E-commerce), formas

de pago electronicos, plataformas virtuales, etc.?

13. ;Investiga sobre la terminologia de los negocios internacionales (E-commerc...
[CINunca

Mcasi nunca

A veces

Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 39

¢ Su empresa cuenta con un presupuesto anual para la promocion de sus productos en el

mercado internacional?

14. ;Su empresa cuenta con un presupuesto anual para la promocion de sus ...
[CNunca

Mcasi nunca

A veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 40

¢ Su empresa mantiene contactos comerciales permanentes en el exterior que demanden

sus productos?

15. ;. Su empresa mantiene contactos comerciales permanentes en el exterior qu...
[CINunca

Mcasi nunca

A veces
|:|Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 41

¢Su empresa gestiona inversiones en el corto plazo (infraestructura productiva,

comercial, capital humano) para exportar sus productos?

16. ; Su empresa gestiona inversiones en el corto plazo (infraestructura ...
[CNunca

Mcasi nunca
A veces
[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 42

¢Monitorea sus cuentas financieras (ingresos, costos, inversiones, rentas)?

17. ¢ Monitorea sus cuentas financieras (ingresos, costos, inversiones, rentas)?
[CINunca

Ecasi nunca

OA veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 43

¢ Constantemente le llaman de entidades financieras para ofrecerle créditos bancarios?

18. ; Constantemente le llaman de entidades financieras para ofrecerle creditos ...
[CINunca

M casi nunca

A veces

[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Figura 44

¢Su empresa posee capacidad financiera para recibir pagos diferidos del mercado

internacional?

19. ; Su empresa posee capacidad financiera para recibir pagos diferidos del ...
[CINunca

Mcasi nunca

A veces

Ccasi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).

Figura 45

¢, Su empresa evalUa los riesgos del negocio internacional (comercial, operativo, legales,

entre otros)?

20. ; Su empresa evalda los riesgos del negocio internacional (comercial, ...
[CNunca

Mcasi nunca
A veces
[casi siempre
.Siempre

Nota: Datos de la encuesta sobre ventajas competitivas y el potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca, 2022 (anexo 06).
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Anexo 10. Fotografias de la aplicacién de los cuestionarios

Figura 46

Fotografia 1 de la aplicacion de los cuestionarios

Figura 47

Fotografia 2 de la aplicacién de los cuestionarios
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Figura 48

Fotografia 3 de la aplicacion de los cuestionarios

Figura 49

Fotografia 4 de la aplicacién de los cuestionarios
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Figura 50

Fotografia 5 de la aplicacion de los cuestionarios

Figura 51

Fotografia 6 de la aplicacion de los cuestionarios
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Anexo 11. Guia de entrevista aplicado a los artesanos
Guia de entrevista sobre ventajas competitivas y potencial exportador de los

artesanos de la ciudad de Cajamarca

Variable: ventajas competitivas

Dimensidn: Ventaja competitiva en costos

Indicador: Costo de los factores de produccion

Costos directos

1. Mano de obra:
1.1. ;Cuénto le cuesta o cuanto le cobran por tejer una gorra de hilo?
C0St0: S it

2. Materia prima:

2.1. ¢Cuanto le cuesta el hilo con el que se teje una gorra de hilo?

2.2. ¢Cuanto le cuesta la etiqueta que le coloca a la gorra de hilo?
GOS0 S/ e

2.3. Indique el(los) costo(s) de otro accesorio que acomparie a la gorra de hilo
(opcional)
L0 (0 N

Costos indirectos

3. Empaquetado:
3.1. ¢ Cual es el costo del empaquetado (bolsa, embace u otro)?
010

4. Servicio de agua:

4.1. ;Cuanto paga por el servicio de agua?
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5. Servicio de energia eléctrica:
5.1. ¢Cuanto paga por el servicio de energia eléctrica?
0110

6. Servicio de teléfono e internet:
6.1. ¢(Cuanto paga por el servicio de teléfono e internet?
COS0: S/ ettt

7. Alquiler de local:
7.1. ¢Cuanto paga por el alquiler de local de produccion?
GOS0 S/ e,

8. Total de gorros de hilo producidos al mes (aproximado):

Dimensién: Ventaja competitiva en diferenciacion

Indicador: Mejorar la satisfaccion del cliente en status

11. {Su producto cuenta con marca propia? SI | NO
12. Al momento de vender ;agrega un obsequio, detalle o bolsa/empaque | SI | NO

personalizado?

Si la respuesta es Sl, indicar que tipo de detalle agregan los artesanos:
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Dimensién: Ventaja competitiva por enfoque

Indicador: Segmentacion de clientes

13. ¢Elabora productos personalizados para un grupo de personas SI | NO

especificas?

14. ;Disefia productos que siguen las tendencias 0 modas en la SI | NO

actualidad?

*15. ¢ Qué dificultades ha tenido ultimamente con respecto a los costos de sus

insumos?

Variable: Potencial exportador

Dimension: Gestion empresarial

Indicador: Conocimientos en exportaciones

16. ¢Uno de sus objetivos es exportar sus productos al extranjero? SI | NO

17. ¢Conoce como es el procedimiento para exportar sus productos? SI | NO

Dimensidn: Gestion del producto

Indicador: Calidad del producto

18. ¢Sus productos cumplen con estandares de calidad como las normas SI | NO
ISO 90017

19. ¢Sus productos han ganado premios o0 reconocimientos? SI | NO

Dimension: Gestion de mercados internacionales

Indicador: Exportacion de productos

20. ¢A que paises ha logrado vender sus productos directamente? NINGUNO
Pais: ...oooovi
21. ¢ A queé paises ha logrado vender sus productos indirectamente? NINGUNO
Pais: ...ooooeiii

Indicar el medio por el cual ha logrado hacerlo:

Dimensidn: Gestion economica y financiera
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Indicador: Registro de ingresos y costos

22. ¢ Tiene registros (diarios/ mensuales/ anuales) sobre sus ingresos Si
monetarios?
23. ¢ Tiene registros (diarios/ mensuales/ anuales) sobre sus costos Si
monetarios?

*24. i Cree que el sector artesano de la ciudad de Cajamarca tiene potencial

exportador?
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Anexo 12. Modelos de gorra de hilo

Figura 52

Gorros de hilo 1

Figura 53

Gorros de hilo 2
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Anexo 13 Resumen de la guia de entrevista

Tabla 23

Resumen de la guia de entrevista aplicada a los artesanos de la ciudad de Cajamarca

Art.l Art.2 Art3 Art4 Art5

Dimension: Ventaja competitiva en S/ S/ S/ S/ S/
costos

Indicador: Costo unitario de los 8.67 850 842 1822 15.54
factores de produccion

Costos directos 700 800 6.70 18.00 15.50
1. Mano de obra 500 6.00 4.00 15.00 8.00
2. Materia prima 200 200 270 3.00 7.50
2.1. Hilo 200 200 250 3.00 2.50
2.2. Etiqueta 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
2.3. Otros costos de produccién 0.00 0.00 0.20 0.00 5.00
Costos indirectos 167 050 172 0.22 0.04
3. Empaquetado 0.07 020 0.02 0.02 0.02
4. Agua 0.10 020 0.10 0.00 0.01
5. Energia eléctrica 1.00 010 020 0.0 0.01
6. Eléfono e internet 050 0.00 0.00 0.10 0.00
7. Alquiler de local 0.00 0.00 140 0.00 0.00
Ingreso unitario por gorro de hilo 10.00 10.00 10.00 25.00 15.00
Ingreso neto por gorro de hilo 133 150 158 6.79 -0.54
8. Total de gorros de hilo producidos al 2 6 50 30 40
mes

9. Total de productos que produce al 10 15 200 36 70
mes

10. Precio al por menor del gorro de hilo 10 10 10 25 15

Dimensién: Ventaja competitiva en
diferenciacion

Indicador: Mejorar la satisfaccion del
cliente en status

11. Marca propia No No No No No
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Art4 Artb5

12. Agrega algan detalle al momento de
vender

Dimensidn: Ventaja competitiva por
enfoque

Indicador: Segmentacion de clientes
13. Elabora productos personalizados
para un grupo de personas

14. Disefia productos que siguen las
tendencias o0 modas en la actualidad
Potencial exportador

Dimensidn: Gestion empresarial
Indicador: Conocimientos en
exportaciones

16. Objetivos de exportacion

17. Conoce el procedimiento para
exportar sus productos

Dimension: Gestion del producto
Indicador: Calidad del producto

18. Los productos cumplen con
estandares de calidad

19. Productos han ganado premios o
reconocimientos

Dimension: Gestion de mercados
internacionales

Indicador: Exportacion de productos
20. Exportacion directa

21. Exportacién indirecta

Dimensién: Gestion econémicay
financiera

Indicador: Registro de ingresos y
costos

22. Registros de ingresos

No

Si

Si

Si
No

No

Si

No
No

No
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23. Registros de costos No No Si No Si
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