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Introduccion

Las artesanias son un elemento de la identidad colectiva de los pueblos y una de las
formas mas importantes de preservacion de su patrimonio cultural y etnolégico, pero

también por su contribucion a las economias locales, regionales y nacionales.

La artesania como actividad productiva no esta refiida con el fuerte desarrollo de las
tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) y la globalizacién de los mercados,
que abre muchas nuevas oportunidades de trabajar. La globalizacion también brinda

oportunidades para explorar la cooperacion y la presencia en los mercados extranjeros.

Es por ello, que ante la crisis sanitaria a causa de la enfermedad Covid-19 que
amenaza al sector artesanal con el cierre de numerosos talleres. Esta situacion afecta
directamente a cientos de miles de artesanos, la mayoria de los cuales viven en condiciones
de moderada a muy marginalidad. Culturalmente hablando, el cierre del taller supone una
pérdida irreparable del patrimonio cultural. Esto se debe a que muchos de los talleres
producen piezas utilizando técnicas de tefiido que, de no aplicarse, pueden perderse para

siempre.

Finalmente, este estudio contiene los siguientes capitulos: EI primero de ellos es el
planteamiento del estudio donde abarca la descripcion de la situacion problematica,
objetivos, formulacion del problema, entre otros problemas. En relacién con el segundo
capitulo se tiene al marco tedrico conceptual que contiene los antecedentes y la base tedrica;
el tercer capitulo abarca las hip6tesis y variables. Posteriormente se tiene al cuarto capitulo
denominado método que contiene el tipo y método de investigacion, poblacion y muestra e
instrumentos. Por otro lado, se tiene al quinto capitulo denominado resultados y discusién

donde se han presentado los principales hallazgos que han dado respuesta a los objetivos del
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estudio y el sexto capitulo relacionado a las conclusiones y recomendaciones. Finalmente se

expone las referencias bibliograficas y los anexos.



Indice
D LT o [z L] I TSSO TR TP T TS PRPTPOPRPRPTPPRN %
Yo [ (o [=Tod T 11 1= ] (o J USSR PRPSSSS vi
INEFOTUCCION ...ttt b et b e e vii
LSEA 08 FIGUIAS ...ttt vii
LiSta 08 tADIAS ... viii
RESUMEN ... X
CAPITULO ettt 1
2. Objetivos generales Y SPECITICOS .......uviiiiriiiiirieiecse e 4
3. Justificacion e importancia del StUdIO .........covcviiriiiiiiee e 5
4, AICANCES Y TIMITACIONES .....oveiiieiiiie et 6
CAPITULO Tttt 7
MARCO TEORICO CONCEPTUAL ...c..ouevceeeeieeeeeeeeseeeeesessses e sesassssenas s esnen s 7
1. Antecedentes de 1a INVESTIGACION ..........ccceeiiiiiiiicie e 7
2. Bases teOriCO- CIENLITICOS .......ccueieiiieieieie e 10
CAPITULO T oottt 23
HIPOTESIS Y VARIABLES ..ottt en s sn st 23
1. Hipotesis Y/0 SUPUESIOS DASICOS........ccveiiiieiieeie ettt 23
2. Las variables de estudio y su operacionalizaCion .............c.cccoveeieiecie s, 23
3. Matriz 16gica de CONSISTENCIA.......c..ccvveiiiiiiiiicie e 25

(07 o1 1 61 1@ 1 V2SS 29



IMIETODO ...ttt 29
1. Tipo y Mmetodo de INVESTIGACION ......c.ecveiieiieeie ettt 29
2. Disefio especifico de 1a iNVESIGACION .........ccoceriiiiriiieiree e 29
IR 0] o] F-To o] 0 ([T 1T 1 - U 30
4. Instrumentos de obtencion de datos ...........covviierieiiirieee e 31
CAPITULOD V.ot 33
RESULTADOS Y DISCUSION ....oooviuivieieeeieeisseeeeeses s teses s sssss s nssnen e, 33
1. DAt0S CUBNTITATIVOS ......c.veiitiieieetisteeeiest ettt et 33
2. DISCUSION d& FESUITAUOS .......eeuiieieieiesie ettt 47
CAPITTULDO Vtoitiitiiteisee ettt 52
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ..o 52
REFERENCIAS. ...ttt 56

APENDICE ... coce oo ettt e et et e e et e s et et et e e et e e e et e e et e e et e e e et e e et e e er e, 64



Vi

Lista de figuras
lustracion 1 Gréafico de barras de la dimension Entrega del Producto — Artesanos
productores del distrito de Ccorca, 2021 ........c.coveueiieiieiecee e 33
lustracion 2 Gréafico de barras de la dimension Valor Econdmico — Artesanos productores
del distrito de CCOICa, 2021 .......ccueiiiieieiierie ettt sttt 34
lustracion 3 Gréafico de barras de la dimension Medios de Venta — Artesanos productores
del distrito de CCOICa, 2021 .......ccuiieieiiiieiit ittt sttt bbb 35
lustracion 4 Grafico de barras de la dimension Personal de ventas en las artesanias —
Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021 ..........ccoveveeieieeie i 36
lustracion 5 Gréafico de barras de la dimension Venta Presencial — Artesanos productores
del distrito de CCOICa, 2021 .......ccuiiiierieiie it sttt bbb 37
llustracion 6 Grafico de barras de la dimension Venta Online — Artesanos productores

del diStrito de CCOICA, 2021 ......coo oo e e ettt e e e e e e e ee e 39



viii

Lista de tablas
Tabla 1 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Entrega del Producto —
Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021 .........ccccvevveiieriiie i 33
Tabla 2 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Valor Econémico —
Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021 .........ccccvevveveeiiiie i 34
Tabla 3 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Medios de Venta —
Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021 .........ccccveveieeiieie e 35
Tabla 4 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Personal de ventas en las
artesanias — Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021.........ccccccvvvvevveieiieinenns 36
Tabla 5 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Venta presencial — Artesanos
productores del distrito de Ccorca, 2021 ........ccveoviieiiericie e 37

Tabla 6 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimensién Venta Online — Artesanos

productores del distrito de Ccorca, 2021 ........coooveieiieie e 38
Tabla 7 Tabla cruzada Venta directa*Ingreso €CONOMICO .........c.ccvevveveeieeriesieieee e 40
Tabla 8 Tabla de prueba Chi cuadrado Venta directa — Ingreso econdémico ..................... 40
Tabla 9 Tabla de Medidas Simétricas Venta Directa — Ingreso econdmico ...................... 40
Tabla 10 Tabla cruzada Entrega de producto®*Ingreso eCondmico..........cccceveeeeiveiesneennn. 41

Tabla 11 Tabla de prueba de Chi Cuadrado Entrega de Producto — Ingreso Econémico.. 41
Tabla 12 Tabla de Medidas Simétricas Entrega de Producto — Ingreso Econémico......... 42
Tabla 13 Tabla cruzada Valor econdmico*Ingreso eCONOMICO..........ccceevvevveieeiieeiesneenne. 42
Tabla 14 Tabla de prueba de Chi Cuadrado Valor Econémico — Ingreso Econémico...... 43
Tabla 15 Tabla de Medidas Simétricas Valor Econdmico — Ingreso Econémico ............. 43
Tabla 16 Tabla cruzada Medios de venta*Ingreso eCONOMICO .........cccceevveeieeieeieeriesreene. 44
Tabla 17 Tabla de Prueba de Chi Cuadrado Medios de Venta — Ingreso Econémico....... 44

Tabla 18 Tabla de Medidas Simétricas Medios de Venta — Ingreso Econdémico .............. 45



Tabla 19 Tabla cruzada Personal de ventas*Ingreso eCONOMICO .........cccccvevvereeieerieinennnn, 45
Tabla 20 Tabla de Prueba de Chi Cuadrado Personal de Ventas — Ingreso Economico ....46

Tabla 21 Tabla de Medidas Simétricas Personal de Ventas — Ingreso Economico............ 46



Resumen

El presente estudio se realiza con el objetivo analizar las ventas directas y su incidencia en
los ingresos econdmicos de los artesanos productores afectados por el SARS COV 2, en el
Distrito de Ccorca, Cusco 2021. Como material y métodos, el estudio fue de tipo mixto y
disefio no experimental-descriptivo. La muestra esta conformada por 184 productores del
Ccorca y 4 expertos en la produccion de artesania y como instrumentos se trabaja con el
cuestionario y la entrevista. Como resultados, se tiene que las ventas directas en los artesanos
productores afectados por el SARS COV 2, es bajo, debido a que la gran parte de artesanos,
estan acostumbrados a ofrecer sus productos de manera presencial a los turistas o visitantes
locales, regionales e internacionales, sin embargo, ante la crisis se han visto en la obligacion
de ofrecer sus productos via online. Se concluye que los ingresos econdémicos en los
artesanos productores son bajos (61%), debido a que los precios de los productos no se
ajustan a la realidad del mercado, debido a que no tienen una buena gestion del producto ya
gue no consideran todos los aspectos de la produccion para colocar el precio final.

Palabras clave: ventas directas, ingresos econémicos, artesania.
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Abstract

The present study is carried out with the objective of analyzing direct sales and their impact
on the economic income of the producing artisans affected by SARS COV 2, in the District
of Ccorca, Cusco 2021. As material and methods, the study was of a mixed type. and non-
experimental-descriptive design. The sample is made up of 184 producers from Ccorca and
4 experts in the production of handicrafts and as instruments, the questionnaire and the
interview are used. As a result, direct sales in the producing artisans affected by SARS COV
2 are low, because the majority of artisans are used to offering their products in person to
tourists or local, regional and international visitors. however, in the face of the crisis they
have been forced to offer their products online. It is concluded that the economic income in
the producing artisans is low (61%), because the prices of the products do not adjust to the
reality of the market, because they do not have a good management of the product and they

do not consider all the aspects of production to set the final price.

Keywords: direct sales, economic income, crafts.






CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

1. Formulacién del problema

Una de las mayores manifestaciones culturales es el sector artesanal, porque es una
red compleja de cadenas de suministro que satisface las necesidades de la economia
mundial: el mercado mundial de artesanias se valord en $ 526 mil millones en 2017 y se
estima en $ 984 mil millones para 2023; sin embargo, el sector artesanal ha sentido
preocupaciones en el lugar de trabajo relacionadas con la salud y la seguridad mucho antes

de la COVID-19 (Bergen, 2020).

Ademas, segun Phillips (2021) manifiesta que los artesanos (as) constituyen gran

parte

de la fuerza laboral en todo el mundo, donde se encuentran entre los trabajadores mas
pobres y vulnerables del mundo. Muchos de sus negocios ahora se enfrentan al problema
de los retrasos en el inventario, bajas ventas, los pedidos cancelados y la interrupcion de la
cadena de suministro. Las habilidades heredadas ya han sido borradas por la

deslocalizacion en las dltimas décadas y mas podrian estar amenazadas.

Segun Stanton (2020) indica que la junta de artes y oficio de la India esta
profundamente preocupada por los enormes desafios que enfrentan los artesanos indios
como resultado del virus causante de la pandemia (Sarvs-Cov); el cual, ha originado bajas
ventas repercutiendo en el control econdmico. Asimismo, Nast (2021) sostiene que a pesar
de toda la innovacion y adaptabilidad innatas de la economia artesanal, la pandemia ha
puesto en grave riesgo los ingresos econdémicos de las industrias creativas y ha
profundizado la brecha entre las personas que trabajan en ellas, especialmente el 52 % de

mujeres empresarias y lideres de la economia creativa en India.



De igual manera, en el Reino Unido, la caida de la economia, el desempleo, la
reduccién del gasto, la pandemia y el posterior bloqueo han tenido un impacto devastador
en el sector de la artesania, debido a que, méas del 60% de artesanos de este pais, ha
acumulado un enorme inventario sin vender, no ha habido venta ni a través de exposiciones

ni a través de pedidos y no tienen capital para reinvertir (Anuradha, 2021).

Por otro lado, los sectores culturales y creativos en las grandes ciudades suelen tener
el porcentaje mas alto de empleos vulnerables y han sido las méas afectadas por la pandemia.
La dindmica varia segun el subsector, siendo las actividades basadas en la ubicacion y las
cadenas de suministro las mas afectadas (Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo

Econdmicos, 2020).

Choi et al. (2020) manifiesta que, en Republica de Corea y Estados Unidos, las
ventas de artesanias han aumentado a méas del 40%, debido a que los padres estan
compartiendo consejos y recursos para actividades creativas en el hogar, y las instituciones

artisticas y culturales han ampliado su contenido en linea siendo gratuita.

En esa misma linea, segun Ortega (2020) sostienen que la informacién del Banco
Central del Ecuador, la disminucion de las ventas por problemas econémicos ha aumentado
paulatinamente en los artesanos ecuatorianos. En marzo cayeron un 21,4% y en abril la
caida fue del 45,6% en el afio 2020. Solo el turismo perdié $ 580 millones en el mes bajo
revision.

A nivel nacional, Pueblos artesanos (2020) sostienen que la situacién actual de la
mayoria de artesanos (as) peruanos se sitla en condiciones muy criticas, y esto se debe a la
falta de estrategias y politicas publicas debidamente estructuradas desde los diversos

niveles de gobierno; afectando directamente las ventas y sobre todo la canasta de alimentos



en los artesanos, ademas, sefiala que no existen las suficientes ferias locales o regionales

donde puedan exhibir sus productos.

Por otro lado, la pandemia dada por el virus del SAR COV-2 ha forzado al gobierno
a efectuar un estado de emergencia en el pais, produciendo grandes amenazas en la
estabilidad econdmica de miles de familias que viven de la artesania, debido a la ausencia

de las ventas de sus productos en los mercados locales y turisticos. (Servindi, 2021)

Sin embargo, el Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (Mincetur) recalco el
emprendimiento e ingenio de los artesanos peruanos que a pesar del impacto econémico
producido por la enfermedad del Covid-19 en la economia, han salido adelante con nuevas
creaciones con el propdsito de mejorar las ventas, destacando las artesanias con tematica

coronavirus, las mascarillas artesanales, entre otros.

Sumado a ello, Cornejo (2021) indic6 que Mincetur tiene el firme compromiso de
ayudar a los artesanos (as) en la reactivacién econoémica, debido a que es uno de los sectores
mas golpeados por la enfermedad del covid-19, ya que son 90,416 artesanos, de las cuales,
el mayor namero lo tiene la regién del Cusco, seguido de la region de Puno, Cajamarca,

Piura, Lima, Huanuco y Huancavelica.

Ademas, segun Arévalo (2021) el presidente de la Camara de Comercio e Industria
(Camco), en Piura el sector artesanal concentra el 30% de los empleos turisticos en
Catacaos, por lo que, la pandemia ha afectado los ingresos econdémicos de todos los
negocios vinculados a la cadena artesanal, desde los productores, transformadores

artesanales y comercializadores.

A nivel local, en la region Cusco el panorama es desolador ya que los artesanos de
esta zona, han tenido que dejar sus actividades relacionadas a este rubro, por la ausencia de

visitantes y turistas, repercutiendo directamente en los ingresos econémicos debido a que



no han generado ventas desde el confinamiento; ante ello, los artesanos de esta regién
especialmente los del distrito de Ccorca, vienen exigiendo al gobierno central declarar en
emergencia el sector artesanal, debido a la paralizacién de las actividades productivas y de

comercializacion de artesanias detenidas por la pandemia del COVID-19.

1.1 Problema general

> ¢De qué manera las ventas directas inciden en los ingresos econdmicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
20217

1.2 Problemas especificos

> ¢De qué manera la entrega de un producto incide en los ingresos econémicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
20217

» ¢De qué manera el valor econémico incide en los ingresos econémicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
20217

» ¢De qué manera los medios de venta inciden en los ingresos econdmicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
20217

> De qué manera el personal de ventas incide en los ingresos econémicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
20217
2. Objetivos generales y especificos
2.1  Objetivo general
Analizar las ventas directas y su incidencia en los ingresos econdémicos de los artesanos

productores afectados por el SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021.



2.2  Objetivos especificos

» Evaluar la incidencia en la entrega de un producto con los ingresos econdémicos de
los artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
2021.

» Evaluar la incidencia del valor econémico con los ingresos econémicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
2021.

» Evaluar la incidencia de los medios de venta con los ingresos econdmicos de los
artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el Distrito de Ccorca, Cusco
2021.

» Evaluar la incidencia del personal de ventas con los con los ingresos econémicos
de los artesanos productores afectados por el SARVS COV?2, en el Distrito de Ccorca,
Cusco 2021.

3. Justificacion e importancia del estudio

El estudio es conveniente porque busca conocer cudl es la incidencia entre las ventas
directas y los ingresos econdmicos en los artesanos del departamento de Cusco, en el
distrito de Ccorca, causados por los efectos del SARS COV 2. La implicancia social, esta
referida a los beneficiarios directos del estudio que son los artesanos de este distrito. El
valor teorico del estudio se basa en el analisis de los efectos econdmicos debido al virus
SARS COV 2 causante de la pandemia, sobre las ventas que perciben los artesanos (as). La
justificacion préactica de esta investigacion se refiere a la aplicacion de sus instrumentos
validados y otros estudios que persigan el mismo proposito. Finalmente, el valor
metodoldgico de este aporte determina las recomendaciones acerca del manejo de las

ventas, asi como, sus efectos econdmicos. Cabe resaltar que en la actualidad no se cuenta



con estudios similares en el pais, ni en la organizacion, lo cual refuerza la importancia de
esta investigacion.
4. Alcances y limitaciones
4.1  Limitacion espacial

La investigacion esta limitada por el espacio geografico del distrito de Ccorca
provincia de Cusco. Para esto se toma en cuenta factores sociales, culturales y comerciales
que hayan sido alterados por efectos de la pandemia del SARS COV 2.
4.2 Limitacion temporal

Para la obtencion de los datos a analizar se ha de aplicar encuestas dirigidas a la
poblacién muestra en el periodo de tiempo correspondiente al tercer trimestre del afio 2021.
4.3 Limitacion Social
La investigacion esta limitada a los artesanos textiles productores residentes del distrito de

Ccorca



CAPITULO 1
MARCO TEORICO CONCEPTUAL

1. Antecedentes de la investigacion

1.1  Antecedentes internacionales

Gobmez (2023) en su tesis desarrollada en la Universidad Politécnica Salesiana, cuyo
proposito de este estudio es examinar el impacto de la pandemia en el nivel de ventas de
los artesanos de la ciudad de Guayaquil. La metodologia utilizada es mixta y descriptiva,
la cual se trabajo con una muestra de 130 talleres artesanales. Resultd que, como resultado
de la pandemia, el comerciante artesanal experiment6 una severa caida en su economia
personal, mientras que las medidas restrictivas de movilizacién y control de multitudes
originaron la paralizacion permanente o temporal de diversos negocios. Ademas, los
niveles de ventas disminuyeron dréasticamente, lo que provocd malestar econémico que

afectd su bienestar y lo oblig6 a migrar a otras industrias fuera del sector artesanal.

Criollo y Naranjo (2023) Este estudio analiza el impacto de la crisis sanitaria
(Covid-19) en los ingresos econdmicos de los artesanos que se dedican a la produccion de
prendas de vestir en Quito; es asi como estos autores han trabajado bajo el enfoque
descriptivo, por el cual han realizado 50 encuestas siendo, estas mismas la muestra sujeta
al estudio. Se ha concluido que las instituciones de apoyo y el gobierno no han
implementado politicas que ayuden a tener menos efectos negativos en la economia. Se
concluye que los ingresos economicos de los artesanos se han visto debilitados ya que
muchos comercios han tenido que permanecer cerrados o en algunos casos han reabierto,
pero las ventas han sido muy bajas y no han podido trabajar durante este periodo, razén por
la cual se supone que este impacto econdémico fue significativo en comparacion con

anteriores anos.



Escobar (2022) en su tesis desarrollada en la Universidad Técnica de Ambato, en
Ecuador, tiene como fin evaluar el impacto econdémico de la covid-19 en la venta directa
de artesanos en San José de Allurique. La planificacion del desarrollo proporciona un
analisis descriptivo. Como principal resultado se tiene que el nivel de ingresos se ha visto
mermados, debido a que, las ventas semanales se han visto afectada en mas del 71%.
Ademas, se ha concluido que el personal de ventas de los diversos puestos artesanales, han

sefialado que existen bajos ingresos debido a la pandemia de covid-19.

Fairlie y Fossen (2022) realizaron su articulo investigativo en Etiopia, el cual, como
objetivo se tiene analizar los impactos en las ventas directas y los ingresos econémicos en
artesanos de dicha ciudad. Es asi que el estudio fue de revision sistematica y se trabajé con
180 articulos; por lo tanto, como principal resultado se tiene que las pérdidas de ventas
directas fueron mayores en los artesanos afectados por los cierres obligatorios perdieron un
91%, mientras que las ventas en linea crecieron un 180 %. Se concluy6 que los ingresos
econdmicos disminuyeron con gran magnitud debido a que los artesanos que tenian una
menor capacidad para adaptarse rapidamente a los cambios en las regulaciones y la

demanda cuando llegé la pandemia.

Lopez et al. (2022) en su tesis, el objetivo fue describir las ventas directas y los
ingresos econdmicos, al afio de inicio de la epidemia en relacion con 2019 en Ecuador. El
analisis se realizo a través del andlisis cuantitativo utilizando el método descriptivo y con
una muestra de 15 artesanos. Los resultados mostraron una disminucion del 11% en las
ventas directas en comparacion con 2019, siendo el turismo y la artesania los més afectados.
Se concluy6 que la economia se ve afectada por la reduccion de la oferta y la demanda

provocada por la recesion econdmica con el fin de frenar la propagacion del Covid-19.

1.2 Antecedentes Nacionales



Villena (2022) en su tesis de la Universidad Andina del Cusco, este estudio presenta
como objetivo analizar los impactos economicos que contrajo la COVID-19 en las
empresas artesanales del distrito de Pisac del departamento de Cusco. Por tal motivo se
utiliza una investigacion con un enfogque cuantitativo y descriptivo mediante una encuesta
aplicada a 125 artesanos. Se concluyo que los impactos negativos identificados en el sector
econdmico son: menores ingresos respecto a afios anteriores, e impactos negativos en forma
de desempleo causado a propietarios y trabajadores de actividades artesanales por el cierre
de lugares de venta. qué género, cambios en la calidad de vida y el bienestar. La razon es
que, en la parte econdmica, el 99% de artesanos sufrieron un severo impacto, lo que result6
en un descenso de sus ingresos y para sobrevivir realizaron diversas actividades

econdmicas que no estan ligadas al sector artesanal.

Marin (2022) en su tesis de la Universidad Nacional de Ucayali, quien plantea como
fin establecer el impacto financiero del COVID-19 en la situacion econémica de los
artesanos de Arequipa. El estudio es aplicado y correlacional, con una muestra de 30
artesanos que aplicaron la encuesta. De acuerdo con los resultados de las estadisticas
descriptivas obtenidas, la condicion econémica fue ordenada en 26.7%; Asimismo, en los
resultados de la estadistica inferencial se acepta la hipdtesis general de que la incidencia
financiera del COVID-19 esta relacionada con la situacion econdémica (Rho=0.324 y

Sig.=0.033).

Laurente (2020) en su tesis de la Universidad Privada Tacna, cuyo fin es determinar
las ventas directas y su efecto en los ingresos econdmicos en una empresa de servicios de
Lima; por ende, su objetivo fue identificar las ventas directas y su incidencia en los ingresos
economicos de una empresa de servicios. Por otro lado, como parte de la metodologia del
estudio, fue descriptivo y basico y como muestra se utilizé datos financieros de la empresa.

Como principal resultado se tiene que los medios de venta inciden con los ingresos
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economicos, debido a que existen diversos canales de comunicacién como publicidad y el
marketing boca a boca que ayuda a difundir los productos que tiene la empresa. Se concluyo

que las ventas directas inciden en los ingresos econémicos de la empresa.

Canchi (2021) en su tesis desarrollada en la Universidad Andina de Cusco, tiene
como fin mostrar la actitud de los empresarios en actividades turisticas durante la crisis por
covid-19 frente a los ingresos econdmicos que perciben. La poblacion fue una muestra de
51 artesanos, los métodos y herramientas utilizadas incluyen la investigacion fue la
encuesta. La opinion de las actividades de los artesanos visitantes durante el estado de
emergencia por el COVID-19 no es buena, ya que los artesanos de la “Asociacion Munayta
Purisunchis” no entregaban sus productos con facilidad. Ademas, el 27% de los artesanos
encuestados calificaron a los medios de ventas como inadecuado. Por otro lado, el 35%
cree que las fuerzas de venta no completan su impacto econémico o de ventas debido a la
baja productividad y las visitas inusuales o no disponibles a la ciudad por parte de turistas

de otros paises, tanto de personas del pais como locales.

Moya (2019) realiz6 su tesis en una Universidad de Huanuco; cuyo fin es determinar
si las ventas directas intervienen en los ingresos econémicos de una empresa de servicios;
por lo tanto, el estudio ha sido correlacional y descriptivo y como muestra se trabaj6 con
29 trabajadoras a quienes se les aplico un cuestionario. Se ha determinado que las ventas
directas se relacionan con los ingresos economicos en una empresa. Asimismo, se concluyo
que el personal de ventas y la entrega de un producto se relacionan con los ingresos

economicos, debido a que la atencion es oportuna y réapida.

2. Bases tedrico- cientificos

2.1 Ventas directas
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Segun Villagémez (2019) sefiala que “las ventas directas o también denominada marketing
multi nivel se conceptualizan como una estrategia 0 modelo de negocio en el que los
ingresos del vendedor (a) dependen de que las personas vendan el mismo producto que sus

propias ventas” (p.16).

Ademas, Sales (2015) también considera que “la venta directa es la accién comercial de
bienes de consumo y consiste en demostraciones individuales por parte de representantes

de una empresa promocionando sus productos” (p.32)

Una promocion se define como un conjunto de incentivos disefiados para aumentar la
influencia del personal de publicidad y/o ventas a corto plazo, de forma no permanente,
con el fin de fomentar la compra de un producto o servicio en particular. Ademas, de definir

las actividades y eficiencias a los canales de venta (Vidal y Pifiero, 2012).

De igual manera, Mejia (2018) afirma que es un proceso dindmico en el que diversos
elementos interactlan y contribuyen a las ventas, teniendo como premisa la satisfaccion de
las necesidades del cliente. Segun Véasquez (2016) agrega que la venta es un proceso
complejo que se inicia con la basqueda de candidatos para el producto o el servicio de una

empresa.

Es un proceso de gestion que implica la evaluacion de los deseos y necesidades del cliente,
y la realizacion de todas las actividades asociadas con el desarrollo, fijacion de precios,
suministro y promocién del producto. soluciones que satisfagan esos deseos y necesidades.
el marketing directo involucra directamente a las personas mediante el envio, por ejemplo,
de un folleto promocional, un mensaje de correo electronico o un medio de transporte
similar directamente. al destinatario previsto. Es una forma de comunicacion altamente
dirigida y, como tal, es altamente medible, ya que las respuestas a varias solicitudes se

pueden rastrear con relativa facilidad (Timberlake et al., 2016).
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211 Caracteristicas de las ventas

Segun Chaclén (2013) enfatiza que las caracteristicas de las ventas radican en las

siguientes:

> Comunicacion directa.

> Flexibilidad del mensaje

> Seleccion del mercado objetivo

> Dirigir y motivar a la unidad de ventas, con el objetivo de aumentar la participacion

de los productos de la empresa en el mercado y favorecer la imagen de esta.
> Supervisar las ventas obtenidas por cada vendedor, y a su vez, por cada categoria
del producto.
2.1.2 Importancia de las ventas
Kotler y Keller (2006) sostiene gque la venta directa ofrece a los empresarios independientes
una oportunidad muy econdémica de vender de manera eficiente los servicios y bienes que
brindan en el mercado. Como resultado, la venta directa permite a las empresas generar
ganancias vendiendo directamente a sus clientes. Esto se debe a que los vendedores o
vendedoras encuentran oportunidades muy interesantes en esta forma de venta. Asimismo,
como la venta directa logra instituir una relacion directa entre sus clientes potenciales y
actuales y la empresa, un vendedor se configura como un punto de conexion entre una
empresa y un cliente. Por lo tanto, el camino hacia las ventas directas ocurre cuando los
vendedores presentan un producto a un grupo de clientes o un cliente. La idea es mostrarles
cémo funciona, como usarlo, cuales son los beneficios y caracteristicas del producto.
2.1.3 Factores que influyen en las ventas

Segun Merino (2019) da a conocer que la venta, hasta hace poco tiempo ha sido
considerada como una actividad intuitiva donde la existencia de un sexto sentido o de unos

dotes innatos a la persona diferenciaba al buen del mal vendedor, y seguramente hay algo
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de esto ya que en verdad hay personas que nacen mas capacitadas que otras en el arte de la
venta. Sin embargo; tales dotes innatos, solo se desarrollan correctamente y con seguridad
de éxito cuando son llevadas a cabo mediante la utilizacion adecuada de determinadas

técnicas.

Existen una serie de factores que influyen de una forma decisiva en el resultado de

ventas y son los factores de venta personal, los factores internos y factores externos.

Factores de venta personal: Es donde el vendedor puede actuar de una forma clara, y vendra
por las técnicas de venta. De todas formas, en este punto hay que considera factores de tipo
psicoldgicos que influyen de forma decisiva en el correcto desarrollo del vendedor. Son
factores de estabilidad emocional, de equilibrio en la vida privada, etc.; que intervienen de

manera notable en el comportamiento del vendedor en la cara a cara con el cliente.

Factores internos: Son factores que se producen desde dentro de la compariia donde
trabaja el vendedor. Son factores de implementacién y logistica. La implementacion es la
instalacion y puesta en marcha de un sistema, conjunto de programas, utilidades, etc., y la
logistica estéa relacionada con la llegada de la mercaderia al punto de venta para realizar de

modo correcto la funcién de venta. (Merino, 2019)

Factores externos: Son factores que no se pueden controlar por el vendedor. Son
factores de crisis, moda, etc. Ni el vendedor ni el comerciante pueden controlar cuando en
el pais hay un proceso de crisis 0 de bonanza econémica, y esté claro que en el primer caso
disminuiran las ventas sin poder hacer nada De la misma, forma en el segundo caso habra

un aumento de estas.
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2.1.4  Componentes de las ventas directas

Segun Ongallo (2007) describe que cuando se quiere formar un negocio de venta
directa, se deben tomar en cuenta ciertos elementos que son esenciales para desarrollar e
implementar un sistema eficaz:
> Definir un lenguaje diferenciado y claro: la fuerza de venta acoge denominaciones
caracteristicas segun los casos: consultoras, asesoras, representantes, consejeros,
distribuidoras; ademas, el lenguaje debe ser bien explicado y detallado a los clientes.
> Cumplir con los principios de las ventas directas: es decir con los precios uniformes,
una buena calidad, el servicio o producto que no se consiga en otro lugar que no sea canal
directo, adecuado sistema de pago y stock suficiente para atender las necesidades de los
potenciales clientes.
> Contar con un servicio o producto: Existen productos més proclives a la venta
directa, debido a que en su gran mayoria estan asociados con el uso personal y con el hogar:
ollas, electrodomeésticos, articulos de limpieza o almacenamiento de cocinados
2.1.5  Ventajas de las ventas directas

Segun Mena y Miraval (2019) sefiala que los lanzamientos en persona duran mas
que cualquier anuncio porque dicen que transmiten mas informacion. Por lo tanto, se tiene
tiempo para discutir la complejidad del producto. Las ventas privadas son especialmente
beneficiosas cuando se trata de productos de mayor valor.
La segunda caracteristica es que las ventas tienen un mayor impacto en los compradores
que el correo directo. Los clientes no tienen que esperar las respuestas a sus preguntas.
Ademas, puede aprender rapidamente lo que necesita saber. Como vendedor, puedes tener

una mejor idea de lo que quieren tus clientes (Mena y Miraval, 2019)

Sumado a ello, Ongallo (2007) encontré que la diferencia principal a favor de la

venta directa frente a otros sistemas de venta no comercial es que el consumidor ve
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directamente el producto (puede tocar el producto para comprobar la calidad) y el vendedor
descubre que el principal inconveniente de la llamada venta a distancia, a excepcién de
productos que suelen tener muy buena acogida (libros, discos), es la diferencia entre lo que

percibe el usuario y lo que finalmente recibe.

2.1.6 Perspectivas de las ventas directas

Perspectiva operativa: Segun Peterson y Wotruba 1996 (citado por Hernandez, 2016)
quien sefialé que la primera perspectiva de la venta directa es la operativa, y esta consiste
en un determinado proceso de comunicacion establecido por dos personas “el comprador
potencial” y el vendedor potencial” que se congregan en un contexto en particular fuera de
un local determinado. Es por ello, que dichos actores antes mencionados, poseen la
oportunidad de compartir informacién especifica, el cual, permite al consumidor expresar

sus necesidades y que el vendedor ajuste su discurso de venta de acuerdo con el cliente.

Perspectiva tactica: en este tipo de perspectivas dependen de las caracteristicas de la

venta, ademas, se tiene en cuenta lo siguiente:

> El involucramiento del vendedor como consumidor o el involucramiento del
consumidor como vendedor (multinivel).

> Forma de venta: en grupo o individual.

> El método de pago y notificacion: pago antes del envio, pago al entregar el producto,
pago a crédito. Pagos directo al proveedor, pago directo al agente de venta o pago a un
intermediario.

> El almacenamiento de la mercancia: a cargo del vendedor o la empresa
Perspectiva estratégica: Estratégicamente, la venta directa se puede ver como un canal o
modo de distribucion, un medio para ganar acceso a un mercado, 0 una via para hacer

negocios.
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> Venta directa como un canal de distribucion.
> Venta directa como un medio para ganar acceso a un mercado.
> Venta directa como via para hacer negocios.

2.1.8 Dimensiones de las ventas

Las dimensiones de Ventas segin Garcia (2011) son:
> Entrega de un producto

Garcia (2011) mantiene que los tratos abordan un ciclo de traspaso de un articulo a
cambio de un valor monetario mediado por el comprador, dicho trato se realiza a traves de
los supuestos tratos implica: por medios privados, por correo electronico, por teléfono,
entre diferentes compras. Esta interaccion se completa con grupos de extension que son

especialistas en este proceso.

La entrega y recepcién de productos, que aporta valor y es absolutamente critica
porque existen numerosos gastos relacionados con un traspaso tardio, costes que van desde

multas o disminucidn de cuotas, hasta la pérdida de un cliente y toda su utilizacion.
Indicadores:

Numero de productos; Garcia (2011) sefiala que llama la atencidn sobre que la cantidad de
items se dirige a las administraciones que ofrece la asociacion y que fundamentalmente
deben estar restringidos por la regién de coordinaciones; por tanto, es un marcador

cuantificable de la interaccion.
> Valor econémico

Es un concepto que caracteriza la medida de efectivo que fluye en el intercambio
monetario; algunos lo relacionan como un tamafio para medir las diferentes mercancias

financieras contrastando su utilidad.
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Indicador

Valor monetario; Garcia (2011) plantea que el costo es el Unico marcador que comunica el
valor monetario de una ayuda, por lo que su organizacion debe centrarse en un espacio de

contabilidad monetaria de la asociacion.

> Medios de ventas

Es la capacidad por la cual la organizacion utiliza metodologias que producen

canales comerciales para presentar productos y/o servicios a sus clientes.

Indicador

Canales de comunicacion; Garcia (2011) insiste en que los canales de correspondencia son
los &ngulos cuantificables para la dispersion de datos y se comunica, por ejemplo: mensajes

publicitarios, mensajes de tiempo limitado y cantidades de sugerencias directas.

Personal de ventas

Son funciones y actividades las cuales la empresa requiere para su personal.

Indicador

Numero de vendedores; Garcia (2011) muestra que el poder empresarial se comunica a
través de representantes de ventas preparados y la implicacion con la especialidad de

influencia.

2.2 Ingresos econémicos
Segun el Ministerio de Econémica y Finanzas (2014) lo conceptualiza como un
aumento en los beneficios econdmicos creados con el tiempo periodo sobre el que se

informa en forma de transacciones o aumentos en el valor de los activos o disminuciones
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en los pasivos que resultan en un aumento en el valor y no incluyen contribuciones de los
duefios de negocios.

En consecuencia, segun el Ministerio de Economia y Finanzas (2018) establece que la renta
es el aumento de los beneficios econdmicos que se devenga a lo largo del ejercicio contable,
en forma de aumento de la renta o del valor de los activos, o como aumento del patrimonio
neto como disminucion de los pasivos, y no la aportacién de los propietarios de la
institucion.

Crecer se refiere producir mas. Las empresas producen mas porque hay una demanda
de esa mayor produccion. Al vender mas, la empresa obtiene mas ingresos, que distribuye
a los intereses de todos aquellos que ayudaron a producirlo, como proveedores de insumos,
trabajadores y propietarios. Por lo tanto, el aumento de las ventas significa ingresos para
los demas; por ende, la primera razon por la que el crecimiento es importante es que
aumentaran los ingresos en los sectores de alto rendimiento. Ademds, mas ingresos
significan mas poder adquisitivo para la familia (Parodi, 2018).

2.2.1 Tipos de ingresos econémicos

Ingresos propios: Son denominados una afluencia de beneficio econémico bruto no
imponible que aumenta el patrimonio neto de una empresa durante un periodo de tiempo.
Segun Cayo 2008 (citado por Yafiez, 2015) refiere que los ingresos ordinarios son: La
entrada total de beneficios econémicos (recibidos o percibidos) durante el periodo: (i) que
surjan del curso ordinario de los negocios, (ii) que causen un incremento en el patrimonio
neto, y (iii) que produzcan una utilidad ajena al aporte de los propietarios No se incluyen
las cantidades recibidas de terceros.

Ingreso disponible: lo puede definir también como ingreso neto que es el que nos queda

después del pago de impuestos.
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> Ingreso marginal: es la variacion del ingreso total afectado por el incremento de una
unidad de producto, por las variaciones de los precios que representan los aumentos de
servicios o productos ofertados.

> Ingreso permanente: Se refiere a los ingresos que persisten en el futuro; se puede
interpretar como consolidado o duradero; asimismo, este tipo de ingresos, se refieren a
todos aquellos que permaneceran a largo plazo ante la constante demanda de servicios y/o
productos generados por un ofertante (Yafiez, 2015).

> Ingreso transitorio: Se conceptualiza como aquel ingreso que se origina ante ciertas
temporadas como inicio de clases, navidad, entre otros, o que simplemente son de una sola
temporada, como es la produccion de ciertos frutos (Yafez, 2015).

2.2.2 Dimensiones de los ingresos econdmicos

Bajo el sustento de Carrasco (2014) sefiala que los procesos comerciales suelen
involucrar a una variedad de actores, entre ellos: Comerciantes, fabricantes de productos y
consumidores. Los tipos de ventas que componen las dimensiones son: La venta presencial,
que se origina cuando los compradores se encuentran en el mismo lugar y tiempo. Por ende,
los indicadores son: las ventas en tienda, es decir, un cliente es una persona que visita una
tienda o las instalaciones del vendedor. También se tiene a una venta ambulante, el cual
radica en que el comprador acude al lugar donde esta el vendedor, y una venta a domicilio
es cuando el vendedor va a la casa del comprador.

Otro tipo y aspecto de las ventas son las ventas no presenciales, ya que se indican
mediante los siguientes indicadores: La televenta es otra forma de venta por
correspondencia, en este caso retransmitida por television, la venta por telefonia Internet y
otras formas de compras por Internet son los sistemas de venta a distancia utilizados por
los consumidores en la actualidad. Por lo tanto, el rapido y facil acceso a medios

electronicos ha suavizado gran parte del comercio realizado mediante este medio.
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2.2.3 Efectos de la covid-19 en las empresas

El brote del virus por el SARS-COV2 es un fuerte recordatorio de que las
pandemias, como otras catastrofes que ocurren raramente, han ocurrido en el pasado y
continuaran sucediendo en el futuro. Incluso si no podemos evitar que surjan virus
peligrosos, se tiene que estar preparados para atenuar sus efectos en la sociedad. El actual
brote esta teniendo un grave impacto econémico a nivel mundial y ningn pais parece estar
afectado. Esto no solo afecta a la economia, sociedades enteras se ven afectadas, lo que
provoca cambios drasticos en el comportamiento de los consumidores y las empresas y los
consumidores. Este nimero especial es un esfuerzo global para abordar algunos de los
problemas relacionados con la pandemia que afectan a la sociedad (Donthu y Gustafsson,

2020).

La mayoria de las organizaciones que enfrentan la crisis sanitaria deben tomar
medidas para reconstruir sus negocios. Especialmente en tiempos como estos, es imperativo
que se reconsidere el enfoque desde una perspectiva comercial; porque, después de la
pandemia, las empresas comercializadoras y manufactureras tendran que adaptarse a los

cambios que trae esta situacion a nivel de negociacion de servicios y productos.

Asimismo, Vargas et al. (2021) debido a la emergencia sanitaria provocada por la
enfermedad de COVID-19, la situacion actual tiene un impacto significativo en la baja

demanda de los productos y los ingresos econémicos.

El virus por el SARS COV 2 presento al mundo una severa pérdida de vidas e
impacto que no tiene limites geograficos ni tiempo esperado hasta que sus efectos
desaparezcan. Ha afectado a paises de todo el mundo, alterando los niveles econémicos y
los negocios en todas las industrias, al mismo tiempo que ha alterado la vida cotidiana de

las personas. La pandemia afectdé negativamente la productividad y las ganancias de las
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empresas, lo que obligdb a muchas empresas a cerrar fisicamente de forma permanente.
Sorprendentemente, las personas emprendedoras no perciben un cambio en el
comportamiento del consumidor en comparacion con las épocas anteriores a la enfermedad

por COVID-19. (Alessa et al., 2021)

Segun Gomar (2020) sefiala que esta no es la primera ni la Gltima vez que un virus
infecta a un animal en la historia de la humanidad. Esta capacidad de mutar permite que los
virus afecten la salud humana y la economia. El caso actual ha generado una gran
incertidumbre sobre el impacto econémico adverso que se ha producido desde su aparicion,
lo hay y esta resultando muy probable que el nuevo virus COVID-19 marque en si mismo
una nueva era econdmica, dado el impacto que tiene. causado Una es que la brecha
econdmica entre Occidente y Asia se acelerara, como vemos en las noticias diarias. En este
contexto, las empresas de todo el mundo enfrentan desafios tanto desde una perspectiva
financiera como el desafio de comunicar el comportamiento de los empleados de manera
clara y precisa. Ante esta situacion, la consultora Deloitte cree que el COVID-19 puede
afectar a la economia en todo el mundo de tres formas.

1. Impacto directo a la produccion.
2. Causar interrupciones en el mercado y la cadena de suministro

3. Impacto econdmico en los mercados financieros y en las empresas

3. Definicion de términos basicos

Artesania: Se refiere a los resultados de la imaginacién y la creatividad, generalmente
utilizando procesos y técnicas manuales, materializados en productos transformados
racionalmente a partir de materiales de origen natural. Los objetos hechos a mano tienen

un alto valor cultural y son unicos por su proceso (Freitag, 2015).
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Covid-19: se considera principalmente una enfermedad respiratoria y vascular viral, ya que
su agente causal, el SARS-CoV-2, se dirige predominantemente a los sistemas respiratorio
y vascular (Cascella et al., 2022).

Desarrollo econdémico: Este es el nivel socioeconémico conseguido por algunos estados.
El desarrollo econdmico involucra varias caracteristicas relacionadas con cambios tanto
cuantitativos como cualitativos (Redondo et al., 2016).

Liquidez: Constituye la convertibilidad como una medida de liquidez invertible. La razon
corriente, la prueba acida y el cociente de la razon corriente determinan la capacidad de la
empresa para pagar su deuda a corto plazo en efectivo, bancos y valores (Janampa y Tapia,
2020).

Proceso de ventas: Radica en una serie de etapas o fases por las que pasa una empresa
desde la labor de marketing, traduciéndose, desde la captacidn de clientes hasta la venta de
un producto o servicio (Elrod y Fortenberry, 2020).

Rentabilidad: Se basa en gastos e ingresos. Los ingresos son los fondos generados por las
actividades de la empresa; es decir, si produce y vende ganado o cultivos, se produciran
ingresos. No obstante, el dinero ingresado a la empresa, como los préstamos, no es ingreso
(Johanns, 2017).

Venta personal: es un proceso de gestion que involucra la evaluacion de los deseos y
necesidades del cliente, y el desempefio de todas las actividades asociadas con el desarrollo,
fijacion de precios, suministro y promocion del producto. Soluciones que satisfagan esos

deseos y necesidades (Fortenberry, 2010)
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CAPITULO 1.
HIPOTESIS Y VARIABLES

1. Hipdtesis y/o supuestos basicos

1.1 Hipdtesis principal
Ho: Las ventas directas no inciden en los ingresos econémicos de los artesanos productores
afectados por el SARS COV 2, en el distrito de Ccorca, Cusco 2021.
Hi: Las ventas directas inciden en los ingresos econémicos de los artesanos productores afectados
por el SARS COV 2, en el distrito de Ccorca, Cusco 2021.

1.2 Hipotesis especificas

121 Hipotesis Especifica 1
Hi: La entrega del producto incide en los ingresos econémicos de los artesanos productores
afectados por el SARS COV 2, en el distrito de Ccorca, Cusco 2021.

1.2.2 Hipotesis Especifica 2
Hi: El valor econémico incide en los ingresos econémicos de los artesanos productores
afectados por el SARS COV 2, en el distrito de Ccorca, Cusco 2021.

1.2.3 Hipdtesis Especifica 3
H:: Los medios de venta inciden en los ingresos economicos de los artesanos productores
afectados por el SARS COV 2, en el distrito de Ccorca, Cusco 2021.

124 Hipotesis Especifica 4
H.: El personal de ventas incide en los ingresos econdmicos de los artesanos productores
afectados por el SARS COV 2, en el distrito de Ccorca, Cusco 2021.

2. Lasvariables de estudio y su operacionalizacion

2.1 Variable independiente: Ventas Directas

Sales (2015) sefala que la venta directa es la actividad comercial de productos de

consumo, la cual consiste en una demostracion personalizada por parte de un representante

de la empresa que promueve dicho producto.
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2.2 Variable dependiente: Ingresos econémicos
El Ministerio de Economia y Finanzas (2018) afirma que los ingresos son aumentos
en las ventajas economicas, originados a lo largo del periodo contable, en forma de entradas
o0 incrementos de valor de los activos, 0 bien como disminuciones de los pasivos, que dan
como resultado aumentos del patrimonio neto y no estan relacionados con las aportaciones

de los propietarios de la entidad.
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3. Matriz logica de consistencia
PROBLEM OBJETIVO HIPOTESIS | VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES DISENO DE
A INVESTIGACION
Problema Objetivo Hipotesis
General: General: Principal: Venta presencial Venta de artesania en tienda Tipo: Cuantitativa
¢De qué | Analizar las | Las ventas
manera las | ventas directas y | directas inciden

ventas directas
inciden en los
ingresos
econdmicos de
los artesanos
productores
afectados por
el SARVS
COV2, en el
Distrito de
Ccorca, Cusco
2021?

Problemas
Secundarios
¢De qué
manera la
entrega de un
producto

incide en las
ventas directas
de los

su incidencia en
los ingresos
econémicos de los
artesanos
productores
afectados por el
SARS COV 2, en
el Distrito de
Ccorca, Cusco
2021.

Objetivos
Especificos
Evaluar la entrega
de un producto en
las ventas directas
de los artesanos
productores
afectados por el
SARVS COV2,

en los ingresos
econdmicos de
los artesanos
productores
afectados por el
SARS COV 2,
en el distrito de
Ccorca, Cusco
2021.

Hipotesis
Especificas
La entrega del
producto incide
en los ingresos
econémicos de
los artesanos
productores
afectados por el

Dependiente

(X)= Ingresos

econémicos

Venta en linea

Venta telefonica.

Venta por correo electronicos

Venta por redes sociales

Poblacion: esta
integrada por los 350
artesanos del distrito
de Ccorca que se

dedican al sector de

artesania.

Muestra: constituida

por 184 artesanos de
distrito de Ccorca,

elegidos al azary a

quienes se les aplico el

formulario.
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artesanos en el Distrito de | SARS COV 2,
productores Ccorca, Cusco | en el distrito de
afectados por | 2021. Ccorca, Cusco
el SARVS 2021.

COV2, en el

Distrito de

Ccorca, Cusco

2021?

¢De qué | Evaluar el valor | El valor
manera el valor | econémico en las | econdmico
econdémico ventas directas de | incide en los
incide en las | los artesanos | ingresos
ventas directas | productores econémicos de
de los | afectados por el | los artesanos
artesanos SARVS COV2, | productores
productores en el Distrito de | afectados por el
afectados por | Ccorca, Cusco | SARS COV 2,
el SARVS | 2021. en el distrito de
COoVv2, en el Ccorca, Cusco
Distrito de 2021.

Ccorca, Cusco
2021?

Independiente

(Y)= Ventas

directas

Entrega de un

producto

Valor econdmico

Medios de venta

Personal de ventas

NUmero de productos

Valor monetario

Canales de comunicacién

Numeros de vendedores

Instrumento de
Recoleccion de Datos:
Cuestionario y guia de

entrevista

Software Estadistico
de Andlisis de Datos:
SPSS

Excel




¢De qué
manera los
medios de
venta inciden
en las ventas
directas de los
artesanos
productores
afectados por
el SARVS
COV2, en el
Distrito de
Ccorca, Cusco
2021?

Evaluar los
medios de venta
en las ventas
directas de los
artesanos
productores
afectados por el
SARVS COV2,
en el Distrito de
Ccorca, Cusco
2021.

Los medios de
venta inciden en
los ingresos
econémicos de
los artesanos
productores
afectados por el
SARS COV 2,
en el distrito de
Ccorca, Cusco
2021.
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¢De qué
manera el
personal de
ventas incide
en las ventas
directas de los
artesanos
productores
afectados por
el SARVS
COV2, en el
Distrito de
Ccorca, Cusco
2021?

Evaluar al
personal de ventas
en las ventas
directas de los
artesanos
productores
afectados por el
SARVS COV2,
en el Distrito de
Ccorca, Cusco
2021.

El personal de
ventas incide en
los ingresos
econdmicos de
los artesanos
productores
afectados por el
SARS COV 2,
en el distrito de
Ccorca, Cusco
2021.




¢Cuales son las
principales
dificultades
6referentes a
las ventas de
artesania  por
parte de los
productores
afectados por
el SARS COV
2, en el Distrito
de Ccorca?

Revelar las
principales
dificultades
referentes a la
venta de

artesanias por
parte  de los
productores
afectados por el
SARS COV2, en
el Distrito de
Ccorca.

28
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CAPITULO IV
METODO

1. Tipo y método de investigacion

Con respecto al enfoque es cuantitativo, porque se utilizan recursos numericos; es
decir el uso de la estadistica para dar respuesta a los objetivos planteados en el estudio.
Asimismo, el estudio es descriptivo, debido a que Baena (2017) indica que dicha
investigacion es estrictamente observacional y no ha incluido coparticipacion de los sujetos
ni del investigador para cambiar algunas de las variables. En conclusion, el estudio ha

recogido informacidn del contexto natural de los participantes.

2. Disefio especifico de la investigacion
El disefio es no experimental de corte trasversal, porque el proceso de recoleccion de
datos requiere ser extraidos solo en un Gnico momento, siendo su finalidad relatar variables

con su interrelacion en el periodo descrito.

Asimismo, fue correlacional debido a que es una medida estadistica que se utiliza a menudo
en estudios para mostrar una asociacion entre variables o para observar la concordancia entre

dos métodos. Por ende, en las siguientes lineas se muestra el disefio del estudio:

PEr

o1

Donde:

P: muestra

O: Ventas directas

O1: Ingresos econdmicos

r: Relacion
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3. Poblacion, muestra
3.1 Poblacion
La poblacion del presente estudio esta integrada por todos los artesanos del distrito
de Ccorca, departamento del Cusco, que se dedican a la produccion de artesania textil,
siendo un total de 350, segun dato obtenido de la Camara de Comercio de la ciudad en
mencion reportado en el afio 2021.
311 Criterios de inclusion
Artesanos que pertenecen a este distrito (Ccorca)
Artesanos que se encuentran suscritos en el Registro Nacional del Artesano (RNA)
3.12 Criterios de exclusion
Trabajadores de otro rubro que no es la produccion de artesania.
Artesanos que no deseen participar en el estudio.
3.1.3  Seleccion de la muestra
Para hallar la muestra se aplica una férmula para poblacion finita, que fue la siguiente:

_ NxZ*xpxgq
~e2(N-1)+Z%(p x q)

n

B 350 * 1,962 % 0,5 * 0,5
"~ 0,052(350 — 1) + 1,962 % 0,5 % 0,5

n

n=184

Aplicando la formula para poblaciones finitas, se obtiene una muestra de 184 sujetos
informantes que conformaron el estudio, que en este caso son los artesanos (as) del distrito
de Ccorca. Por otro lado, en cuanto al muestreo es probabilistico, porque se utiliza la

probabilidad, debido a que toda la poblacion tiene la opcion de ser elegida.

Asimismo, la muestra lo constituye 2 expertos en artesania en el pais y 2 productores que

han sido afectados por la pandemia ocasionada por el virus del SARS COV 2.
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4. Instrumentos de obtencion de datos

La técnica empleada en esta investigacion es la encuesta, ya que tiene como finalidad
recopilar informacion acerca de lo que se esta investigando; contando con un total de 23
preguntas relacionados y vinculadas con cada una de las dimensiones, el cual ha sido medida
mediante una escala Likert, tomando desde el totalmente en desacuerdo (1) y totalmente de
acuerdo (5). Este procedimiento se realiza de forma secuencial. Asimismo, el instrumento
es de elaboracidn propia; por el cual fue validado a través del juicio de expertos; donde han

evaluado cada interrogante dando su punto de consistencia y coherencia.

Sumado a ello, se utiliza una entrevista que consta de 10 interrogantes y esta dirigida a dos

expertos en el sector artesania y dos productores del distrito de Ccorca.

5. Técnicas de procesamiento y andlisis de datos

Bajo el tipo y disefio planteado en el estudio, como métodos de analisis se realiza bajo el
analisis descriptivo, mostrando las tablas y figuras se realizo bajo el programa Spss V.22 y
la hoja de Excel; siendo estas herramientas muy esenciales para los resultados de la

investigacion. Asimismo, para las entrevistas se trabajé con el anélisis descriptivo.

Ademas, se utilizd la estadistica Chi-cuadrado, que es una herramienta disefiada para
analizar las diferencias grupales cuando las variables se miden a un nivel nominal u
ordinal. Esta distribucion Chi-cuadrado es robusto con respecto a la distribucion de los

datos.

Para el procesamiento de los datos se utilizo la escala Likert, de acuerdo con el siguiente

criterio:
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o

YV VYV Vv

ESCALA RESPUESTA
1 Totalmente en desacuerdo
2 En desacuerdo
3 Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4 De acuerdo
5 Totalmente de Acuerdo

Procesamiento para la ejecucion del estudio
Se ha ubicado a cada uno de los artesanos y los expertos en el sector artesano.
Se programo el dia de las encuestas y las entrevistas.

Se les explico en que consiste la encuesta y la entrevista a cada uno de los

participantes.

>

>

Se inicid la ejecucion de los instrumentos.

Se procedio al procesamiento de los datos.



33

CAPITULO V
RESULTADOS Y DISCUSION

1. Datos cuantitativos

Tabla 1 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Entrega del Producto —

Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021

Entrega del Producto

N %
Totalmente en Desacuerdo 80 43.5%
En Desacuerdo 12 6.5%
Ni de Acuerdo Ni Desacuerdo 37 20.1%
De Acuerdo 50 27.2%
Totalmente de Acuerdo 5 2.7%
Total 184 100%

lustracion 1 Gréfico de barras de la dimension Entrega del Producto — Artesanos

productores del distrito de Ccorca, 2021

Entrags dil Products
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Erdregin dul Presducta
En la tabla 1 se observa que el 43,5% y el 6.5% de los artesanos encuestados consideran

que, la entrega del producto no deberia darse de manera remota. Asimismo, el 20.1% no esta
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de acuerdo ni en desacuerdo con la entrega de artesania de manera remota. Ademas, el 27.2%
y el 2.7% consideran que si se debiera hacer entrega de artesania de manera remota.

En tal sentido se considera que, los resultados obtenidos inciden en los ingresos economicos
de los artesanos productores del Distrito de Ccorca que han sido afectados por el SARS
COV 2 en el afio 2021.

Tabla 2 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Valor Econémico —

Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021

Valor Econémico

N %
Totalmente en Desacuerdo 38 20.7%
En Desacuerdo 44 23.9%
Ni de acuerdo Ni en Desacuerdo 49 26.6%
De Acuerdo 47 25.5%
Totalmente de Acuerdo 6 3.3%
Total 184 100.0%

llustraciéon 2 Grafico de barras de la dimension Valor Econdmico — Artesanos

productores del distrito de Ccorca, 2021

Valor Economico
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Porcentaje

Totalmente en En Desacuerdo  Ni de acuerdo MNi De Acuerdo Totalmente de
Desacuerdo en Desacuerdo Acuerdo

Valor Economico

En la tabla 2 se observa que el 20.7,5% y el 23.9% de los artesanos encuestados consideran
que, el valor de los productos artesanales es bajo, por lo que esto incide en un nivel bajo de

ingreso econdmicos. Asimismo, el 26.6% no esta de acuerdo ni en desacuerdo con el valor
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de los productos artesanales, mientras que el 25.5% y el 3.3% consideran que el valor de los
productos artesanales esta acorde al mercado.

En tal sentido se considera que, el valor de los productos artesanales no esta acorde al
mercado lo cual incide en los ingresos econdémicos de los artesanos productores del Distrito
de Ccorca que han sido afectados por el SARS COV 2 en el afio 2021.

Tabla 3 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Medios de Venta —

Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021

N %
Totalmente en Desacuerdo 47 25.5%
En Desacuerdo 84 45.7%
Ni de Acuerdo Ni en Desacuerdo 48 26.1%
De acuerdo 5 2.7%
Totalmente de Acuerdo 0 0.0%
Total 184 100%

lustracion 3 Gréfico de barras de la dimension Medios de Venta — Artesanos productores

del distrito de Ccorca, 2021
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En la tabla 3 se observa que el 25.5% y el 45.7% se encuentran en un nivel bajo de medios
de venta incidiendo en el nivel bajo de ingresos econdmicos. Ademas, el 26.1% se encuentra
en un nivel regular de medios de venta, mientras que, el 2.7% indica un nivel alto de medios
de venta, los cual incide en los ingresos econdmico de los artesanos productores del distrito
de Ccorca que han sido afectados por el SARS COV 2 en el afio 2021.

Tabla 4 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Personal de ventas en las

artesanias — Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021

Personal de ventas en las artesanias

N %
Totalmente en Desacuerdo 65 35.3%
En Desacuerdo 103 56.0%
Ni de Acuerdo Ni en Desacuerdo 11 6.0%
Totalmente de Acuerdo 5 2.7%

llustracién 4 Grafico de barras de la dimension Personal de ventas en las artesanias —

Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021
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En la tabla 4 se observa que el 35.3% y el 56.0% consideran que el personal de ventas no
incide en las ventas de los productos artesanales. Ademas, el 6.0% no esta de acuerdo ni en
desacuerdo con la incidencia del personal de ventas en los productos artesanales. Mientras
que solo el 2.7% considera que, el personal de venta influye en la comercializacion de
productos artesanales de los artesanos productores del distrito de Ccorca que han sido
afectados por el SARS COV 2 en el afio 2021.

Tabla 5 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Venta presencial —

Artesanos productores del distrito de Ccorca, 2021

N %
Totalmente en Desacuerdo 76 41.3%
En Desacuerdo 42 22.8%
Ni de Acuerdo Ni Desacuerdo 61 33.2%
Totalmente de Acuerdo 5 2.7%

llustracion 5 Gréfico de barras de la dimension Venta Presencial — Artesanos

productores del distrito de Ccorca, 2021
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En latabla 5 se observa que el 41.3% y el 22.8% considera que, no ha podido comercializar
sus productos artesanales de manera presencial lo cual incide en los ingresos econdmicos.
Ademas, el 33.2% no esta de acuerdo ni en desacuerdo en la comercializacion de productos
artesanales de manera presencial. Mientras que, el 2.7% considera que si pudo comercializar
los productos artesanales de manera presencial lo que incide en los ingresos econémicos de
los artesanos productores que han sido afectados por el SARS COV 2 en el distrito de Ccorca
— Cusco en el afio 2021.

Tabla 6 Tabla de distribucion de frecuencias de la dimension Venta Online — Artesanos

productores del distrito de Ccorca, 2021

Venta Online

N %
Totalmente en Desacuerdo 13 7.1%
En Desacuerdo 70 38.0%
Ni de Acuerdo Ni Desacuerdo 74 40.2%
De Acuerdo 22 12.0%

Totalmente de Acuerdo 5 2.7%
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llustracion 6 Grafico de barras de la dimension Venta Online — Artesanos productores

del distrito de Ccorca, 2021
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En la tabla 6 se observa que el 7.1% y el 38.0% considera que, los productos artesanales no
deberian de ser comercializados via online. Ademas, el 40.2% no esta de acuerdo ni en
desacuerdo en la comercializacion online de productos artesanales. Mientras que, el 12.0%
y el 2.7% considera que si se debiera comercializar los productos artesanales de manera
online lo que incide en los ingresos econdémicos de los artesanos productores que han sido
afectados por el SARS COV 2 en el distrito de Ccorca — Cusco en el afio 2021.
2. Anélisis de resultados

2.1 Hipdtesis general
Ho: Las ventas directas no inciden en los ingresos econémicos
Hi: Las ventas directas inciden en los ingresos econémicos
Nivel de significacion: o = 0.05
Prueba estadistica: chi-cuadrado
Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.4877



Valor del estadistico de prueba: 180.315

p-valor(sig.) < 0.001

Tabla 7 Tabla cruzada Venta directa*Ingreso econémico

40

Ingreso econdémico

Bajo Regular Alto Total

Venta directa Bajo 89 16 2 107
Regular 32 35 0 67
Alto 0 0 10 10

Total 121 51 12 184

Tabla 8 Tabla de prueba Chi cuadrado Venta directa — Ingreso econémico

Pruebas de chi-cuadrado

Valor gl Significacion asintotica (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 180.315 4 <.001
Razon de verosimilitud 95.571 4 <.001
Asociacion lineal por lineal 63.473 1 <.001
N de casos validos 184

Tabla 9 Tabla de Medidas Simétricas Venta Directa — Ingreso econémico

Medidas simétricas

Significacion
Valor aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia 704 <.001
N de casos validos 184
> Inferencia

Para realizar la prueba de hipétesis se aplica la prueba chi cuadrada obteniendo un

valor del estadistico de prueba igual a 180.315 con 4 grados de libertad y una significacién

asintética menor a 0.001 permitiendo rechazar la hipétesis nula; por tanto, las ventas directas

inciden en los ingresos econémicos.

Asimismo, como el coeficiente de contingencia es 0.704, la intensidad de la relacion entre

las variables Venta Directa e Ingreso Economico es medianamente alta y significativa.



2.2  Hipdtesis especifica 1

Ho: La entrega del producto no incide en los ingresos econdmicos
Hi: La entrega del producto incide en los ingresos econdémicos
Nivel de significacion: a = 0.05

Prueba estadistica: chi-cuadrado

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.4877

Valor del estadistico de prueba: 168.061

p-valor(sig.) <0.01

Tabla 10 Tabla cruzada Entrega de producto*Ingreso econémico

Ingreso econémico

Bajo Regular Alto Total
Entrega de producto  Bajo 75 15 2 92
Regular 46 36 0 82
Alto 0 0 10 10

Total 121 51 12 184

Tabla 11 Tabla de prueba de Chi Cuadrado Entrega de Producto — Ingreso Econémico

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 168.061 4 <.001
Razo6n de verosimilitud 85.006 4 <.001
Asociacion lineal por lineal 48.415 1 <.001

N de casos validos 184




Tabla 12 Tabla de Medidas Simétricas Entrega de Producto — Ingreso Econdémico

Medidas simétricas

Significacion
Valor aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia .691 <.001
N de casos validos 184
> Inferencia
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Para realizar la prueba de hipotesis se aplica la prueba chi cuadrada obteniendo un

valor del estadistico de prueba igual a 168.061 con 4 grados de libertad y una significacion

asintotica menor a 0.001 permitiendo rechazar la hipdtesis nula; por tanto, las ventas directas

inciden en los ingresos econémicos.

Asimismo, como el coeficiente de contingencia es 0.691, la intensidad de la relacion

entre las variables Entrega de Producto e Ingreso Econémico es medianamente alta y

significativa.

2.2 Hipotesis especifica 2

Ho: El valor econémico no incide en los ingresos econémicos
H1: El valor econdmico incide en los ingresos econdmicos
Nivel de significacion: a = 0.05

Prueba estadistica: chi-cuadrado

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.4877

Valor del estadistico de prueba: 177.746

p-valor(sig.) <0.01

Tabla 13 Tabla cruzada Valor econémico*Ingreso econémico

Ingreso econémico
Bajo Regular Alto Total
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Valor Bajo 93 19 1 113
SCONOMICO — pegular 28 32 1 61

Alto 0 0 10 10
Total 121 51 12 184

Tabla 14 Tabla de prueba de Chi Cuadrado Valor Econémico — Ingreso Econémico

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintotica

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 177.746 4 <.001
Razdn de verosimilitud 91.278 4 <.001
Asociacion lineal por lineal 68.744 1 <.001
N de casos validos 184

Tabla 15 Tabla de Medidas Simétricas Valor Econémico — Ingreso Econémico

Medidas simétricas

Significacion
Valor aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia 701 <.001

N de casos validos 184

» Inferencia
Para realizar la prueba de hipétesis se aplica la prueba chi cuadrada obteniendo un
valor del estadistico de prueba igual a 177.746 con 4 grados de libertad y una significacion
asintética menor a 0.001 permitiendo rechazar la hipétesis nula; por tanto, las ventas directas

inciden en los ingresos economicos.
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Asimismo, como el coeficiente de contingencia es 0.701, la intensidad de la relacién

entre las variables Valor Econdémico e Ingreso Econdmico es medianamente alta y

significativa.

2.4  Hipdotesis especifica 3

Ho: Los medios de venta no inciden en los ingresos econémicos

H1: Los medios de venta inciden en los ingresos economicos
Nivel de significacion: o = 0.05

Prueba estadistica: chi-cuadrado

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.4877

Valor del estadistico de prueba: 177.746

p-valor(sig.) <0.01

Tabla 16 Tabla cruzada Medios de venta*Ingreso econémico

Ingreso econémico

Bajo Regular Alto Total

Medios de venta Bajo 94 21 2 117
Regular 27 30 0 57
Alto 0 0 10 10

Total 121 51 12 184

Tabla 17 Tabla de Prueba de Chi Cuadrado Medios de Venta — Ingreso Econémico

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion asintotica

Valor gl (bilateral)
174.713 4 <.001
89.404 4 <.001
61.557 1 <.001

184
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Tabla 18 Tabla de Medidas Simétricas Medios de Venta — Ingreso Econémico

Medidas simétricas

Significacion
Valor aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia .698 <.001
N de casos validos 184
» Inferencia

Para realizar la prueba de hipdtesis se aplica la prueba chi cuadrada obteniendo un
valor del estadistico de prueba igual a 174.713 con 4 grados de libertad y una significacion
asintética menor a 0.001 permitiendo rechazar la hipétesis nula; por tanto, las ventas directas
inciden en los ingresos econémicos.

Asimismo, como el coeficiente de contingencia es 0.698, la intensidad de la relacién
entre las variables Medios de Venta e Ingreso Econdmico es medianamente alta y
significativa.

Hipotesis especifica 4

Ho: El personal de ventas no incide en los ingresos econémicos
H1: El personal de ventas incide en los ingresos econémicos
Nivel de significacion: o = 0.05

Prueba estadistica: chi-cuadrado

Grados de libertad: 4

Punto critico: 9.4877

Valor del estadistico de prueba: 177.746

p-valor(sig.) <0.01

Tabla 19 Tabla cruzada Personal de ventas*Ingreso econémico

Ingreso econdmico Total
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Personal de ventas  Bajo 115 31 2 148
Regular 6 20 0 26
Alto 0 0 10 10
Total 121 51 12 184

Tabla 20 Tabla de Prueba de Chi Cuadrado Personal de Ventas — Ingreso Econémico

Significacion asintética

Valor gl (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 186.669 4 <.001
Razon de verosimilitud 97.580 4 <.001
Asociacion lineal por lineal 83.495 1 <.001
N de casos validos 184

Tabla 21 Tabla de Medidas Simétricas Personal de Ventas — Ingreso Econémico

Medidas simétricas

Significacion
Valor aproximada
Nominal por Nominal Coeficiente de contingencia 710 <.001
N de casos validos 184
> Inferencia

Para realizar la prueba de hipdtesis se aplica la prueba chi cuadrada obteniendo un

valor del estadistico de prueba igual a 186.669 con 4 grados de libertad y una significacion

asintética menor a 0.001 permitiendo rechazar la hipdtesis nula; por tanto, las ventas directas

inciden en los ingresos economicos.

Asimismo, como el coeficiente de contingencia es 0.704, la intensidad de la relacién

entre las variables Personal de ventas e Ingreso Economico es medianamente alta

significativa.

y
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3. Discusion de resultados

La produccién de artesanias en nuestro pais tiene una larga historia. Nuestra region
cuenta con una amplia variedad de artesanias tradicionales dedicadas a la produccion
duradera de articulos de primera necesidad y obras de arte. En los anteriores afios, previo a
la crisis sanitaria, politica y econdmica que se estd viviendo, la promocion del turismo
impulsé a mas productores de bienes tradicionales a atender el mercado gracias a la afluencia
de turistas, comenzamos a vincularnos estrechamente.

La discusioén comienza con el analisis del objetivo general, el cual, en la tabla 1, se
muestra que predominé el nivel bajo con un 48,4%; es decir, las ventas directas incide en el
nivel bajo de los ingresos econdmicos; de igual manera, es importante mencionar que el
19,0% de los sujetos informantes opinan que el nivel regular de las ventas directas incide en
el nivel regular de los ingresos econdmicos, de los artesanos productores afectados por el
SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021. Estos resultados pueden ser
comparados con Escobar (2022) en su estudio desarrollado cuyo principal resultado se tiene
que el nivel de ingresos se ha visto mermados, debido a que, las ventas semanales se han
visto afectada en mas del 71%. De igual manera, Gémez (2023) sefiala que los niveles de
ventas disminuyeron dréasticamente, lo que provocd malestar econdmico que afectd su
bienestar y lo obligd a migrar a otras industrias fuera del sector artesanal. Ademas, Villena
(2022) sefiala que el 99% de artesanos sufrieron un severo impacto, lo que resulté en un
descenso de sus ingresos y para sobrevivir realizaron diversas actividades economicas que
no estan ligadas al sector artesanal.

Asimismo, pueden ser comparados con el enfoque teorico de Kotler y Keller (2006)
sostiene que la venta directa ofrece a los empresarios independientes una oportunidad muy
econdmica de vender de manera eficiente los servicios y bienes que brindan en el mercado.

Como resultado, la venta directa permite a las empresas generar ganancias vendiendo
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directamente a sus clientes. Esto se debe a que los vendedores o vendedoras encuentran
oportunidades muy interesantes en esta forma de venta. Asimismo, GOmez (2023) indica
gue como la venta directa logra instituir una relacion directa entre sus clientes potenciales y
actuales y la empresa, un vendedor se configura como un punto de conexion entre una
empresa y un cliente.

Por ende, se puede mencionar, que las ventas directas forman parte importante en los
ingresos econdmicos del sector artesanal en el Ccorca, donde la pandemia causada por la
covid-19 ha traido grandes problemas para la produccién y sobre todo las ventas de los
artesanos; viéndose reflejado en la rentabilidad econdmica.

Por otro lado, analizando el primer objetivo especifico, donde el 43,5% de los
encuestados indican que la entrega de un producto se encuentra en un nivel bajo es decir
estan en desacuerdo, incidiendo a su vez en el nivel bajo de los ingresos econémicos de los
artesanos productores afectados por el SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021.
Los resultados coinciden con Moya (2019) realiz6 su estudio en una Universidad de
Huanuco, quien ha determinado que la entrega de un producto se relaciona con los ingresos
econdmicos, debido a que la atencion es oportuna y rapida.

Ademas, en las entrevistas aplicadas el entrevistado 3 (Juana Mendivil-Experta en el
sector artesanal), ha manifestado que la venta de artesania en condiciones normales antes de
la pandemia era rentable y muy liquido pues la afluencia de turistas alcanzaba casi los
2millones al aflo; sin embargo, en estos meses los artesanos necesitan reactivar sus negocios
y muchos de ellos ya se dedican a otras actividades diferentes a la artesania. De igual manera
sucede con el entrevistado 4 (Hernando Galindo-Experto en el sector artesanal), quien indica
que el precio que se asigna a cada producto es acorde al material y tiempo utilizado,
asimismo, se considera el prestigio de la artesania que se oferta. La artesania no se encuentra

orientada al publico local ya que no le dan el valor que esta tiene, en su mayoria los productos
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tienen mayor popularidad en los visitantes nacionales e internacionales que pagan el precio
del producto.

Estos resultados coinciden con Kotler y Keller (2006) sostiene que la venta directa
ofrece a los empresarios independientes una oportunidad muy econémica de vender de
manera eficiente los servicios y bienes que brindan en el mercado. Como resultado, la venta
directa permite a las empresas generar ganancias vendiendo directamente a sus clientes. Esto
se debe a que los vendedores o vendedoras encuentran oportunidades muy interesantes en
esta forma de venta.

Estos resultados también pueden ser comparados con el enfoque que propone
Collahuazo (2022) quien sostiene que el 88% de los artesanos han reducido sus ventas
significativamente, también se demostrd que el 89% han reducido su produccién por falta
de materiales y vendedores, como resultado el (91%) artesanos indicaron una disminucion
en sus ingresos en este evento.

Pasando a otra instancia ahora se tiene a los hallazgos que han dado respuesta al
segundo objetivo especifico referido a que un 71.2% se encuentra en un nivel bajo de valor
econdmico esto incide en el nivel bajo de ingresos econdmicos. Ademas 25.5% se encuentra
en un nivel bueno del valor econdmico a la vez que incide en el nivel regular de los ingresos
economicos. Dichos hallazgos, son comparados con Lopez et al. (2022) donde los resultados
mostraron una disminucion del 11% en las ventas directas en comparacion con 2019, siendo
el turismo y la artesania los mas afectados. Se concluyo que la economia se ve afectada por
la reduccidn de la oferta y la demanda provocada por la recesion econdémica con el fin de
frenar la propagacion del Covid-19. De igual manera, los participantes han sefialado que el
COVID-19 solo afectd la liquidez de la empresa por la cuarentena obligatoria, debido a que
no han podido entregar los equipos en las fechas pactadas con clientes, y como no entregaba

el bien tampoco podian cobrar. Asimismo, Criollo y Naranjo (2023) han concluido que los



50

ingresos econdémicos de los artesanos se han visto debilitados ya que muchos comercios han
tenido que permanecer cerrados o en algunos casos han reabierto, pero las ventas han sido
muy bajas y no han podido trabajar durante este periodo, razon por la cual se supone que
este impacto econodmico fue significativo en comparacion con anteriores afios.

De igual manera, estos resultados pueden ser comparados con la entrevista ejercida
por el entrevistado 1 (Janet Cruz-Artesana del Ccorca), quien sostiene la venta de productos
es rentable porque vendemos diferentes articulos, pero cuando salimos a la feria no, porque
los vendemos con menos precio. Si, gracias a que el turista viene podemos vender.

En esa misma linea, dando respuesta al tercer objetivo especifico, en la tabla 4 se
observa que 97.3% se encuentra en un nivel bajo de medios de venta incidiendo en el nivel
bajo de ingresos econémicos. Ademas 2.7% se encuentra en un nivel bueno de medios de
venta, ya que sefialan estar de acuerdo, a la vez que incide en el nivel regular de los ingresos
econémicos. Estos resultados coinciden con, Laurente (2020) debido a que como principal
resultado se tiene que los medios de venta inciden con los ingresos econémicos, debido a
que existen diversos canales de comunicacién como publicidad y el marketing boca a boca
que ayuda a difundir los productos que tiene la empresa.

En ese mismo contexto, Fairlie y Fossen (2022) realizaron su estudio en Etiopia,
como principal resultado se tiene que las pérdidas de ventas directas fueron mayores en los
artesanos afectados por los cierres obligatorios perdieron un 91%, mientras que las ventas
en linea crecieron un 180 %. Se concluy6 que los ingresos economicos disminuyeron con
gran magnitud debido a que los artesanos que tenian una menor capacidad para adaptarse
rapidamente a los cambios en las regulaciones y la demanda cuando llegé la pandemia.

Asimismo, la entrevistada 1, considera que la promocion mediante el uso de internet
tendria mas llegada en paises extranjeros. Sin embargo, considero que la promocion de

productos sin tener un conocimiento previo serviria de poco a la hora de adquirir productos
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artesanales, ya que considero que el cliente final considera parte de la experiencia adquirir
estos productos en el lugar de origen como suvenir. De igual manera, el entrevistado 2,
indica que la venta de productos artesanales a través de medios electronicos se puede dar en
casos puntuales y siempre con la premisa de que los posibles compradores hayan tenido
conocimiento previo del destino y del producto. Asimismo, manifiesta que la gran parte de
artesanos, estan acostumbrados a ofrecer nuestros productos a los turistas o visitantes
locales, regionales y hasta internacionales pero con este cambio de la tecnologia nos ayuda
bastante, porque gracias a esta tecnologia pueden ofrecer directamente a través de esos
medios y muchas veces vendemos a su precio real, ya que la gran mayoria de veces los
intermediarios son los que ganan de nuestros trabajos, compran con el minimo precio pero
ellos lo venden al triple y eso les conviene; también indicé que este cambio de publicidad
por los medios ayuda bastante a ofrecer directamente el precio real. Muchas veces tengo de
forma trimestral los pedidos tanto de otros departamentos como de otros paises a través de
los medios electronicos.

Para ir concluyendo con la discusion del estudio, ahora se tiene al cuarto objetivo
donde muestra que un 97.3% del personal tiene un nivel bajo de ventas de artesania esto
incide en el nivel bajo de ingresos econdomicos. Dichos hallazgos, se relacionan con Moya
(2019) . Ademas, se ha concluido que el personal de ventas de los diversos puestos
artesanales, han sefalado que existen bajos ingresos debido a la pandemia de covid-19.
Asimismo, Canchi (2021) ha sefialado que el 35% cree que las fuerzas de venta no completan
su impacto econémico o de ventas debido a la baja productividad y las visitas inusuales o
no disponibles a la ciudad por parte de turistas de otros paises, tanto de personas del pais
como locales. Ademas, Escobar (2022) en su estudio desarrollado en la Universidad Técnica
de Ambato, en Ecuador, ha concluido que el personal de ventas de los diversos puestos

artesanales, han sefialado que existen bajos ingresos debido a la pandemia de covid-19.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones
> Se determind que con un 48,4% de los encuestados refieren que el nivel bajo de las
ventas directas incide en el nivel bajo de los ingresos econdémicos de los artesanos
productores afectados por el SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021. Ademas,
se hallé un nivel de sig. < 0,001 aceptando que las ventas directas inciden en los ingresos
economicos.
»  Se determind que la dimension entrega de un producto predominé un nivel bajo con
el 40,8%, esto incide a su vez el nivel bajo de los ingresos econdmicos de los artesanos
productores afectados por el SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021. Asi
mismo, se encontrd un nivel de sig. < 0,001 aceptando que la entrega del producto incide
en los ingresos econémicos.
»  Se determin6 que la dimension valor econémico predomino el nivel bajo; es decir
incide con la variable ingresos econémicos de los artesanos productores afectados por el
SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021. También, se encontr6 un nivel de sig.
< 0,001 aceptando que el valor econdmico incide en los ingresos econdémicos de los
artesanos productores afectados por el SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021.
»  Se determind que la dimension medios de ventas, con un 51,1% se encuentra en un

nivel bajo, incidiendo en los ingresos econdmicos de los artesanos productores afectados
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por el SARS COV 2, en el Distrito de Ccorca, Cusco 2021; lo que quiere decir, que lo
artesanos no ofrecen sus productos por los diversos medios de ventas que existe, es decir,
redes sociales, delivery, entre otros. Ademas, se encontré un nivel de sig. < 0,001 donde
los medios de venta inciden en los ingresos econémicos.
> Se determino que existe una incidencia baja entre el personal de ventas y la variable
ingresos economicos, de los artesanos productores afectados por el SARVS COV2, en el
Distrito de Ccorca, Cusco 2021. Asi mismo, se encontrd un nivel de sig. < 0,001 aceptando
que el personal de ventas incide en los ingresos econémicos.
> Se determind que las principales dificultades son el capital con el que trabaja el sector
artesanal debido a que es minimo, tanto asi que algunos han dejado de dedicarse a la
fabricacion de productos artesanales para dedicarse a otras actividades. Asimismo, la falta
de espacios que estén especializados y adecuados a la venta de artesania siendo las
principales dificultades para la venta de productos artesanales.
2. Recomendaciones
> Se recomienda al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo organizar a las
empresas individuales de venta de artesanias y artesanos productores segun la utilizacién de
sus productos como pueden ser decorativos o utilitarios y articularlos en conglomerados
comerciales cuya vision conlleve a una venta de artesanias a nivel global y obtener
rentabilidad econdmica por comercio retail.
> Se recomienda a los artesanos de Ccorca, innovar y adaptase a las nuevas formas de
ofrecer los productos; y uno de ellos son los canales de preferencia a través de los mensajes
en redes sociales y explorando nuevos habitos de compra, cambiando su comportamiento de
los clientes.
> Se recomienda a los artesanos invertir en asesorias de caracter financiero que les

permita costear sus productos para elaborar tarifas acordes con el mercado y poder establecer
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un liderazgo en costos para la venta a mayor volumen de sus productos y servicios.
Asimismo, se recomienda al Ministerio de Comercio Exterior y Turismo incentivar la
formalizacidn de las microempresas para tener acceso al crédito y enfrentar de mejor manera
el riesgo economico global ante la coyuntura de crisis, invirtiendo de forma eficiente sus
productos con valor agregado.

» Se recomienda un trabajo articulado entre la Direccion desconcertada de cultura de Cusco
y la Gerencia de comercio exterior, turismo y artesania Cusco, para facilitar el acceso al
mercado de productos artesanales, considerando espacios de alto transito de turistas dentro
del centro histdrico de Cusco, sin alterar ni dafiar estos espacios, mas al contrario crear
escenarios donde los turistas puedan ser participes de esta actividad, convirtiendo a la
artesania como un elemento sostenible dentro de la actividad turistica de la region.

> A través de la GERCETUR, identificar los talleres de artesanos productores en toda
la region, con la finalidad de establecer mecanismos de articulacion comercial de sus
productos y colocarlos en mercados Nacionales, a través de ferias itinerantes y exposiciones
segun lineas artesanales, asimismo, con la identificacion de los artesanos productores se
podra segmentar los productos segun su calidad y belleza y con un fortalecimiento de
capacidades se podra colocar esos productos en mercados internacionales. En este sentido
también a los artesanos productores con potencial de productos con calidad de exportacion,
se recomienda crear concursos premio como el actual “turismo emprende” donde la
premiacién debera ser la participacion en espacios en ferias internacionales.

> Se recomienda el uso de nuevas tecnologias para la promocion de la actividad
artesanal, sin embargo, se debe tener en cuenta la fragilidad de los productos artesanales en
el sentido de alterar la originalidad y alienar la artesania.

> Se deberia de consideras el uso de la geolocalizacion para la creacion de rutas

artesanales dentro de la region, dentro de las 13 provincias se tendra identificadas las zonas
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de influencia artesanal siendo estas geolocalizadas, y colocadas en un mapa virtual o sitios
web como el “wikiloc” que sirven para recomendar rutas dentro de un territorio. Asimismo,
se debe considerar las herramientas digitales para la promocién de la artesania en el
extranjero, ya que se considera que la promocidn en destino no tiene un impacto real como
el que tendria la promocion fuera del territorio a visitar, ya que genera la necesidad de

conocer el destino que se esta promocionando.
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APENDICE

1. Cuestionario sobre ventas directas e ingresos econémicos

Datos generales:

M () F()

Grado de instruccion:

lletrado: ( )

Primaria: ( )

Secundaria: ()

Superior: ()

INSTRUCCIONES:

Estimado(a) participante, la presente encuesta tiene como finalidad, evaluar ventas
directas e ingresos econémicos, por tal motivo, le sugiero que conteste de manera
adecuada las preguntas propuestas. Ante ello, marque con un aspa la respuesta que crea

conveniente, basandose en lo siguiente escala:

1: TD= Totalmente en desacuerdo

2: ED= En desacuerdo.



3: NDNA-= Ni en desacuerdo, ni en acuerdo
4: DA= De acuerdo

5: TA= Totalmente de acuerdo

PREGUNTAS

1. ¢Usted aplica estrategias para incrementar sus ventas de
tejidos de Ayllus?

2. ¢Usted aplica estrategias para incrementar sus ventas de
tejidos chuspas?

3. ¢Usted aplica estrategias para incrementar sus ventas de
tejidos caminos de mesa?

4. ;Se han incrementado las ventas en el tltimo afio en la ciudad
de Ccorca?

5.¢Se comunica telefénicamente con sus clientes para informar
sobre las nuevas artesanias que elabora?

6. ¢Sus clientes, lo llaman frecuentemente para realizar pedidos
para otras provincias?

7. ¢Comunica usted por correo electrdnico a sus clientes sobre
las nuevas artesanias que elabora?

8. ¢Usted considera que las redes sociales (Facebook,
instagram) pueden incrementar su cartera de clientes, para
comprar artesanias de Ccorca?

9. ¢(Usted considera rentable el uso intensivo de las redes
sociales para la venta de sus tejidos artesanales?

10. ¢En su opinidn, el tejido mas rentable es Ayllus?

11. ¢En relacién a los productos, usted considera que ofrecen
productos relacionados a lo que el cliente desea?

12. ¢Usted percibe que existe la informacion suficiente sobre
los tejidos ayllus, caminos de mesa y chuspas?

13. ¢Usted considera que los precios de los tejidos artesanales
ofrecidos son competitivos en el mercado?

14. ;Usted considera que la venta electronica (aplicativo
celular) es viable en su negocio?

15. ¢Usted considera que los precios son justos y al alcance de
todos?

16.¢La mayoria de clientes acuden por recomendaciones?

17. ¢ Usted realiza publicidad acerca del negocio?

18. ¢Usted considera que su marca que su marca ha
desaparecido del mercado, debido al Sar cov2?

19. ¢Ante la pandemia, usted utilizé las redes sociales para
vender sus tejidos?

20. ¢Usted ha realizado una politica de descuentos durante la
pandemia?

21.¢Usted considera que sus clientes se encuentran
satisfechos con la atencion recibida?

22. ¢ Cuenta con personal de ventas para sus productos?
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23. ¢Usted considera que los competidores tienen la
informacion sobre los vendedores en relaciéon a la
atencion al cliente?

2. Validez del instrumento

> Validacion 1
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UNIVERSIDAD RICARDO PALMA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

INFORME SOBRE ELJUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO

I. DATOS GENERALES
1.1. APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO:
Chavarry lsla Abel Eduvardo
1.2. INSTITUCION DONDE LABORA:
Hospital Regional Lambayeque
TITULO DE LA TESIS: LAS VENTAS DIRECTAS Y SU INCIDENCIA EN

LOS INGRESOS ECONOMICOS DE LOS ARTESANOS PRODUCTORES

AFECTADOSPOR EL SARS COV 2, EN ELDISTRITO DE CCORCA, CUSCO
221.
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ASPECTOS DE VALIDACION: LAS VENTAS DIRECTAS Y SU INCIDENCIA EN LOS INGRESOS ECONOMICOS

o - . ) ) DEFICIENTE BAJA REGULAR BUENA MUY BUENA
INDICADORES CIITERY0S S 1) 15 20| 25 30| 35| 40| 45| 50| 55| 60| 65| 70| TS| BO| B5 | D0 95| 10O
Claridad Esta formulado con lenguaje apropiado
Objetividad E;Linalitfn:hadu cn conductas
Actualizacion Esta adec u.aldu al avance de la ciencia y
la tecnologia
Organizacidn Esta organizado en forma ldgica
Comprende aspectos cuantitativos y

Suficiencia o
cualitativos

Es adecuado para  evaluar la

Intencionalidad . . .
consistencia de la tesis

Esti basado en aspectos tedrico-

Consistencia .
cientificos.

Coherencia Entre las variables, indicadores ¢ items. X

La estrategia responde al proposito de

Metodologia . R,
- la investigacidn

El mstrumento ha sido aplicado en el ¥

Pertinencia .
momento opartuno o mis adecuado.

TOTAL

II. OPINION DE APLICABILIDAD: ¢l instrumento en mencion presenta los criterios necesarios para su aplicacion.

100
1. PROMEDIO DE VALORACION. _.-/ .
LUGAR Y FECHA: Lima, 23 de enero 2023 B ,,?;’?}{_c R
o r.-/’( F i
FIRMA DEL EXPERTO / o



>

Validacion 2

UNIVERSIDAD RICARDO PALMA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

INFORME S0BRE EL JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO

. DATOS GENERALES
1.1, APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO:
Sinchez Castro, Jorge
1.2. INSTITUCION DONDE LABORA:

Universidad Continental.

TITULO DE LA TESIS: LAS VENTAS DIRECTAS Y SU INCIDENCIA EN
LOS INGRESOS ECONOMICOS DE LOS ARTESANOS PRODUCTORES
AFECTADOS POR EL SARS COV 2, EN EL DISTRITO DE CCORCA, CUSCO
2021,
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ASPECTOS DE VALIDACION: LAS VENTAS DIRECTAS Y SU INCIDENCIA EN LOS INGRESOS ECONOMICOS

DEFICIENTE BAJA REGULAR BLUEMA MUY BUEMNA
5 | 15| 20| 25| 30 | 35 | 40| 45| 50 55| o0 [ 65| TO| 75| B0 85 90| 95| 100

INDMCAIMIRES CRITERIOS

Clandad

Esta formulado con lenguaje apropiado

Obpetvidad

Esta expresado en conductas
observables

Actualizacion

Esta adecuado al avance de la ciencia y
la tecnologia

Organizaclon

Esta organizado en forma logica

Suficiencia

Comprende aspectos cuantitatrvos v
cualitativos

Intencionalidad

Es adecuado para  evaluar la
consistencia de la tesis

Consistencia

Esta basade en aspectos teonco-
cientificos.

Coherencia

Entre las vanables, indicadores ¢ items.

Metodologia

La estrategia responde al proposito de
la investigacion

Pertinencia

El instrumento ha sido aplicado en el
momento oportune o mas sdecuado.

TOTAL

Il. OPINION DE APLICABILIDAD:

III. PROMEDIO DE VALORACION.
LUGAR Y FECHA: CUSCO 25 DE ABRIL DEL 2023

e

-~ ]

FIRMA DEL EXPERTO:

MBA JORGE SANCHEZ CASTROD
DML 42428875



>

Validacién 3

7
UNIVERSIDAD RICARDO PALMA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y EMPRESARIALES

FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTOS

INFORME SOBRE EL JUICIO DE EXPERTO DEL INSTRUMENTO

DATOS GENERALES

1.1, APELLIDOS Y NOMBRES DEL EXPERTO:
duzn Holgono Hoeco TULO

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

1.2, INSTITUCION DONDE LABORA:
FOVERSIONES. . CONSTOUCLEN.. . L1011 P00 S

TITULO DE LA TESIS: LAS VENTAS DIRECTAS Y SU INCIDENCIA EN
LOS INGRESOS ECONOMICOS DE LOS ARTESANOS PRODUCTORES
AFECTADOS POR EL SARS COV 2, EN EL DISTRITO DE CCORCA, CUSCO
2021.

71



72

ASPECTOS DE VALIDACION: LAS VENTAS DIRECTAS Y SU INCIDENCIA EN LOS INGRESOS ECONOMICOS

- e T BAJA REGULAR BUENA MUY BUENA
INDICADORES CRITERIOS sl 10| 15| 20| 25| 30| 35|40, 45| 50| ss| 60| 65 70| 75| wo| 5| 90| 9s] 100 |
| Claridad Fista formulado con kenguaje apropiado ’
. Lstn  expresado  en  conductas
Otietividnd observables
Actualizaciba Esta adecuado al de la ciencia y
1a tecnologia
lzacion Esta organizado en forma logica
Sullciencia Comprende aspectos cunntitativos ¥
Intencionalidad e pan; i
lcmh mi Iﬁ:.o:do #a aguctos. Wrioo-
Coherencia Entre las variables, indicadores ¢ items.
M Lu estrategia responde al propésito de
i la investigacidn
Pertinencia El instrumento ha sido splicado en ¢l
~ momento oportuno
T o mis adecuado.

 OTINIONDEAPLICABILIDAD: 7icyp . pure. 9%..G0000CH. 0B 09¢Y Lo wor ES positise

|_ .......... =Tk ISt Ento

L. PROMEDIO DE VALORACION.
LUGAR Y FECHA: de donde es....CLLS(0O..  -...

FIRMA DEL EXPERTO,

Ac
Ve :

L N
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3. Confiabilidad

Ficha técnica ingresos econémicos

» Autor : Algret Bernard Pedraza Chavez

» Administracion > Individual

» Duracion : 10 minutos

» Sujetos de Aplicacion : Artesano(as) del distrito de Ccorca, Cusco

» Consigna
El presente instrumento es parte del trabajo de investigacion, de 10 preguntas; conteste
honestamente marcando el valor que crea conveniente.

» Baremacion : Autor

» Consistencia Interna
Para determinar la confiabilidad del instrumento se aplicé la consistencia interna dada por

el método del alfa de Cronbach, el mismo que se define como:

K Vi
o= |1-=7
K—l{ Vt}

Donde:

o = Alfa de Cronbach

K = NUmero de items

Vi = Varianza de cada item
Vi = Varianza total

Luego para el instrumento conocimiento tiene una consistencia interna de:

Alfa de Cronbach N de elementos

,984 10




Entonces podemos indicar que el instrumento es altamente confiable pues el valor

encontrado se aproxima a 1Ficha técnica ventas directas

> Autor : Algret Bernard Pedraza Chavez

> Administracion . Individual

> Duracion : 10 minutos

> Sujetos de Aplicacién . Artesano(as) del distrito de Ccorca, Cusco
> Consigna
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El presente instrumento es parte del trabajo de investigacion, de 13 preguntas; conteste

honestamente marcando el valor que crea conveniente.

> Baremacion : Autor

> Consistencia Interna

Para determinar la confiabilidad del instrumento se aplico la consistencia interna dada por

el método del alfa de Cronbach, el mismo que se define como:

K Vi
a=_~ |1-=7
K-1 Vi
Donde:
o = Alfa de Cronbach
K = NUmero de items
Vi = Varianza de cada Item

Vi = Varianza total

Luego para el instrumento conocimiento tiene una consistencia interna de:

Alfa de Cronbach N de elementos

,987 13
Entonces podemos indicar que el instrumento es altamente confiable pues el valor

encontrado se aproxima a 1.
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4. Guia de entrevista a expertos
Datos generales:

Edad:

Sexo:

M() F()
Ocupacién:

Formacion académica:
Nombre de la empresa:

Preguntas

> ¢En su opinién, cuales son las principales dificultades que enfrenta el gremio
dedicado a la venta de productos artesanales?

> ¢Ensu opinion, mencione la importancia y frecuencia de la venta presencial y online?
> ¢Analice el comportamiento de los ingresos econdmicos por la venta de estos
productos artesanales? ¢Son rentables?

> ¢Ensu opinion usted considera que los precios de los productos artesanales son justos
y al alcance de cualquier comprador interesado?

> ¢En su opinidn qué tipo de publicidad se debe realizar para aumentar la venta de los
productos artesanales?

> ¢Usted considera viable la venta de productos artesanales a través de las redes

sociales? ¢ Puede explicar coémo lo haria?

> Usted considera que las empresas que venden productos artesanales son formales en
el mercado
> (Puede existir un sistema de distribucion por “delivery” en este tipo de productos?;

Existe un nivel de confianza del consumidor?
> (En su opinidn, serd rentable formar “asociaciones de productores” (tipo Gamarra)

para vender sus productos al por mayor? ¢Porque no existen estos conglomerados?



76

> ¢ Existe algun emprendimiento exportado en sus productos artesanales? a que paises?

gue volumenes manejan



Operacionalizacion de variables

Variable

Subvariable
dimension

Indicador

Fuente de
verificacion

Preguntas o items para
encuesta

Escala de medicién

Ingresos

econdmicos

Venta presencial

Venta de artesania

en tienda

Venta en linea

Venta telefonica

Artesanos de la

ciudad de Ccorca

¢Usted aplica estrategias
para incrementar  sus
ventas de tejidos de
Ayllus?

¢Usted aplica estrategias
para incrementar sus
ventas de tejidos
chuspas?

¢Usted aplica estrategias
para incrementar sus
ventas de tejidos caminos
de mesa?

¢Se han incrementado las
ventas en el Ultimo afo en
la ciudad de Ccorca?

iSe comunica
telefénicamente con sus
clientes para informar
sobre las nuevas
artesanias que elabora?

¢Sus clientes, lo llaman
frecuentemente para
realizar pedidos para
otras provincias?

Ordinal
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Venta por Correo

electronicos

Venta por redes

sociales

¢Comunica usted por
correo electronico a sus
clientes sobre las nuevas
artesanias que elabora?

¢Usted considera que las
redes sociales (Facebook,
Instagram) pueden
incrementar su cartera de
clientes, para comprar
artesanias de Ccorca?

¢ Usted considera rentable
el uso intensivo de las
redes sociales para la
venta de sus tejidos
artesanales?

¢En su opinion, el tejido
mas rentable es?

Ventas directas

Entrega de un

producto

NUmero de

productos

Artesanos de la

ciudad de Ccorca

¢En relacién con los
productos, usted
considera que ofrecen
productos relacionados a
lo que el cliente desea?

¢Usted percibe que existe
la informacion suficiente
sobre los tejidos Ayllus,
caminos de mesa Yy
chuspas?

Ordinal
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Valor econémico

Valor monetario

¢Usted considera que los
precios de los tejidos
artesanales ofrecidos son
competitivos en el
mercado?

¢Usted considera que la
venta electronica
(aplicativo celular) es
viable en su negocio?

¢Usted considera que los
precios son justos y al
alcance de todos?

Medios de venta

de las artesanias

Canales de

comunicacion

¢La mayoria de los
clientes acuden  por
recomendaciones?

¢Usted realiza publicidad
acerca del negocio?

¢Usted considera que su
marca que su marca ha
desaparecido del
mercado, debido al SARS
cov2?

¢Ante la pandemia, usted
utilizo las redes sociales
para vender sus tejidos?
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¢Usted ha realizado una
politica de descuentos
durante la pandemia?

Personal de ventas

en las artesanias

NUmeros de

Vendedores

¢Usted considera que sus
clientes se encuentran
satisfechos con la
atencion recibida?

¢Cuenta con personal de
ventas para sus
productos?

¢Usted considera que los
competidores tienen la
informacién sobre los
vendedores en relacion
con la atencion al
cliente?
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6. Anadlisis de los resultados
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¢Cuadl es la
principal
dificultad que
atraviesan los
artesanos para
la venta de sus
productos?

Segin  Cruz  “La
principal dificultad es
que se trabaja con una
sola agencia, y se
quiere mas turismo con
mas agencias que
lleguen a  nuestra
comunidad. Ademas,
en la comunidad no se
tiene  agua, para
trabajar”.

Segun Esperilla
“Bueno para todos, no
solo para mi, para todos
los artesanos de Ciudad
de Cuzco y otros
lugares también el
problema es para la
venta la falta de
mercado. En primer
lugar, casi no se tiene
apoyo de las
autoridades, no se tiene
tiendas, no se cuenta
con stands  donde
presentar los
productos; por ello, se
viaja la gran mayoria
de wveces con los
propios recursos a las
ferias que pueda haber
en otros
departamentos, en la
capital o también fuera
del pais. De igual
manera, considera que

Segun Mendivil “En mi
opinion el problema
mas importante es
reactivar el gremio
artesanal en el Cusco
con capital que el
estado pueda
otorgarnos; la
pandemia nos ha
dejado sin economia;
exigimos al gobierno
nos otorgue créditos
directos para invertir en
insumos y maquinarias
que puedan reactivar la
produccion”.

Galindo

que la
los

Segln

“Considero
situacion de
artesanos antes de la
pandemia ya venia

atravesando una
situacion critica por la
sobre oferta de

productos y la poca
alternativa para la
venta de los productos,
esta situacion empeoro
durante la pandemia,
las restricciones de
movilidad mermo la
visita de turistas a la
ciudad 'y  centros
turisticos en la region y
la venta de artesania se
redujo. En algunos
casos no se tuvieron
ingresos por venta de
artesania en familias
dedicadas a  esta
actividad y en su

Con respecto al primer
objetivo especifico:

Segln el entrevistado
2 menciono lo
siguiente: “En primer
lugar, casi no se tiene
apoyo de las
autoridades, no se

tiene tiendas, no se
cuenta con stands
donde presentar los
productos”

Ademas, el
entrevistado 4
menciono: N0 Sse

tuvieron ingresos por
venta de artesania en
familias dedicadas a
esta actividad y en su
mayoria optaron por
cambiar de rubro para
sobrevivir a la
pandemia’.
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en ese sentido se
necesita  autoridades
que apoyen porque en
si no se nota ningln
apoyo, es mas, para el
sector artesanal nunca
se ha tenido un apoyo
por ejemplo con los
bonos, nunca nos ha
tocado nada y todos los
artesanos siempre se
han dado cuenta de eso,
nunca se han sido
considerados.”

mayoria optaron por
cambiar de rubro para
sobrevivir a la
pandemia”.

Por lo tanto, se puede
mencionar que en este
punto claramente se
expresa el impacto del
SARS COV 2 en el
flujo de turistas en toda
la region del Cusco,
siendo los artesanos
productores los que
mas vieron mermada la
venta habitual,
asimismo. Ademas, ya
antes de la pandemia y

restricciones de
movilidad se
evidenciaba una

reducida venta de
productos artesanales,
esto en su mayoria por
factores internos de
falta de  espacios
fisicos  estratégicos
para la venta de estos
productos, si bien es
cierto que existen
diferentes centros de
venta de artesania en la
provincia, la mayoria
de los comercios no
fabrican sus productos.
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cCudl es la
importancia que

tiene la venta
presencial, que
vengan los
turistas a

comprar a su
asociacion y con
qué frecuencia
viene?

Segin Cruz “Si, aca
vienen los turistas a
comprar, pero algunos
no compran, algunos si
que siempre compran,
gracias a ellos no
ayudamos con la
manutencion y gastos
para nuestros hijos.
Ahora gracias a la
agencia que nos esta
enviando cada dia, por
un grupo o dos grupos
nos envia la agencia.
Asimismo, la venta por
internet, no sabemos y
queremos aprender”.

Segun Esperilla
“nosotros los artesanos
al menos gran parte de
nosotros,  estdbamos
acostumbrados a
ofrecer nuestros
productos a los turistas
0 visitantes locales,
regionales y hasta
internacionales  pero
con este cambio de la
tecnologia nos ayuda

bastante, porque
gracias a esta
tecnologia  nosotros
podemos ofrecer
directamente a través
de esos medios Yy
muchas veces

vendemos a su precio
real, ya que la gran
mayoria de veces los
intermediarios son los
que ganan de nuestros
trabajos, nos compran
con el minimo precio
pero ellos lo venden al
triple y eso no nos
conviene; entonces con
este cambio de
publicidad por los

Segin Mendivil “Las
dos formas han
disminuido
considerablemente; la
poca afluencia de
turistas define el bajo
nivel de ventas y menos
a través del internet.
Considero como un
buen mercado la venta
online pero no
contamos  con la
capacitacion en esta
forma de vender, y
tenemos el problema de
la desconfianza del
cliente en esta forma de
comercializacion.”

Segun Galindo:
“Considero que la
venta de artesania de
forma presencial
guarda dentro de si la
experiencia de la visita
a nuestra region del
Cusco, comprar
artesania de forma
presencial rescata y
mantiene viva la
cultura de nuestra
tierra a través de la
explicacion de la
fabricacion y
significado del
producto que se vende,
en su mayoria el turista
busca la artesania
COMO suvenir para
regalar o guardar como
recuerdo del lugar
visitado.

La venta online puede
ayudar a marcas ya
consolidadas de
artesania, en el caso de
mi familia, “Artesania
Mendivil” es una
marca ya conocida y
recomendada por

Con respecto al primer
objetivo especifico, ya
que segun Galindo:
“Considero que la
venta de artesania de
forma presencial
guarda dentro de si la
experiencia de la visita
a nuestra region del
Cusco”.  Asimismo,
segun Mendivil indica
que “Las dos formas
han disminuido
considerablemente; la
poca afluencia de
turistas define el bajo
nivel de ventas y
menos a través del
internet’”’;

En efecto se evidencia
que la venta por
medios  electronicos
tendria un impacto
positivo en la
comunidad ya que
tendria mayor alcance
y llegada en mercados
extranjeros, sin
embargo, crear un
mercado electrénico y
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medios nos ayuda
bastante a ofrecerlos
directamente al precio
rea. En mi caso,
muchas veces tengo de
forma trimestral los
pedidos tanto de otros
departamentos como de
otros paises a traves de
los medios
electronicos”.

aquellos que gestionan
el turismo en la region,
sin embargo, la
artesania de las
comunidades y
asociaciones que no
cuentan con un
producto que sea
identificado no tendria
una relevancia
importante en sitios
web de venta de
artesania.”

poner a la venta sus

productos, no
garantiza que vayan a
ser adquiridos por
clientes en el

extranjero.”

¢ Considera que
la venta de los
productos o de
las artesanias es
rentable para la
asociacion
vender
artesanias?

Segtin Cruz: “Si, acé si
es rentable porque
vendemos  diferentes
articulos, pero cuando
salimos a la feria no,
porque los vendemos
con menos precio. Si,
gracias a que el turista
viene podemos
vender”.

Segun Esperilla
“Bueno, nosotros
somos artistas y
artesanos que vivimos
de nuestro trabajo; por
lo tanto, tenemos que
continuar
dedicandonos a la
produccidén de nuestra
artesania y si considero
que es rentable nuestro
producto; esto siempre
y cuando nosotros
ofrezcamos y
vendamos
directamente los
productos al publico

Segiin  Mendivil “La
venta de artesania en
condiciones normales
antes de la pandemia

era rentable y muy
liquido pues la
afluencia de turistas
alcanzaba casi los

2millones al afio; sin
embargo, en estos
meses los artesanos
necesitan reactivar sus
negocios y muchos de
ellos ya se dedican a
otras actividades
diferentes a la
artesania.”

Segin  Galindo “La
venta de artesania sera
rentable de acuerdo con
la cantidad y
posicionamiento de la
artesania que se esté
ofertando en el caso de
las artesanias Mendivil
y las artesanias de los
Grandes maestros la
venta de estas se vuelve
rentable ya que se tiene
un publico ya fijo que
busca estas artesanias
esto vuelve rentable la
venta de  nuestros
productos.

En relacién al segundo
objetivo especifico, se
tiene que segun Cruz:
“Si, acé si es rentable
porque vendemos
diferentes  articulos,
pero cuando salimos a
la feria no, porque los
vendemos con menos
precio. Si, gracias a
que el turista viene
podemos vender”
ademas,

Segun Mendivil indica
“en estos meses los
artesanos  necesitan
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consumidor, mas no a
los intermediarios.

No sucede asi con otras
artesanias que tienen
que buscar el
posicionar sus
productos dentro de la
amplia oferta que ya
existe con la finalidad
de vender sus
productos.”

reactivar sus negocios
y muchos de ellos ya se
dedican a otras
actividades diferentes
a la artesania.”

En consecuencia, se
puede mencionar que
es rentable la venta de
productos artesanales
siempre y cuando se
tenga un tipo de cliente
potencial que muestre
interés en el producto y
el método de
fabricacion de este, ya
que el valor del
producto lo aprecian
mas  clientes  que
vienen de fuera del
territorio. En  este
sentido, las ferias
realizadas en la regién
no garantizan la venta
de sus productos por
falta de  clientes
potenciales”.

¢ Usted
considera que
los productos
que ustedes

Segun
porque

vendemos

Cruz:

L‘Si’

nosotros
sacamos cuenta y Ssi

a

buen

Segun Esperilla
“Bueno, nosotros los
artesanos, al menos mi
persona en el Taller de

Segun Mendivil
“Actualmente el precio
tiene muy poco margen
de rentabilidad y en el

Segin  Galindo “El
precio que se asigna a
cada  producto es
acorde al material y

En esa misma linea,
estas preguntas
responden al segundo
objetivo  especifico,
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elaboran tienen
un precio justo
y estan al
alcance de todos
los turistas que
visitan la
asociacion?

precio porque en otros
lados los productos son
mas caros. Asimismo,
los precios estan al
alcance de los turistas,
cuando no les alcanza
le hacemos rebaja al
costo que lo desean
comprar”.

Artesanos de Quero
Malca, producimos
para todo precio, es
decir, para visitantes
locales, regionales,
nacionales; y también,
para los extranjeros
con otro precio. Si, eso
depende del gusto del
cliente. Ademas, en
cuanto a la calidad, no
demuestran mucha
calidad; pero si el
tamafio y también la
ceramica utilitaria, por
ejemplo, mayormente
el turista nacional
compra algo utilitario,
en cambio los
extranjeros compran
para adornos;
entonces, ahi esta la
variedad en los
precios; en cuanto a la
calidad, no varia.

peor de los casos los
productos se venden al
costo 'y en poco
volumen, para muchos
de los precios de
nuestros productos los

clientes piden
descuento al comprar
01 o 02 piezas

dejandonos con poco o
casi nada de margen de
ganancia, mientras que
en las grandes
empresas o0 aquellas
que exportan compran
el producto al costo que
les piden sin objecion y
sin pedir descuentos.”

tiempo utilizado,
asimismo, se considera
el prestigio de la
artesania que se oferta
La artesania no se
encuentra orientada al
publico local ya que no
le dan el valor que esta
tiene, en su mayoria los
productos tienen mayor
popularidad en los
visitantes nacionales e
internacionales que
pagan el precio del
producto.”

debido a que Segun
Esperilla “producimos
para todo precio, es
decir, para visitantes
locales,  regionales,
nacionales; y también,
para los extranjeros
con otro precio.”

Por otro lado, segun
“Segun Mendivil
“Actualmente el
precio tiene muy poco
margen de
rentabilidad y en el
peor de los casos los
productos se venden al
costo y en poco
volumen, para muchos
de los precios de
nuestros productos los
clientes piden
descuento al comprar
01 o 02 piezas™

En consecuencia, los
precios de los
productos se ajustan a
la realidad del
mercado, sin embargo,
considero que no
tienen una  buena
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gestion del producto
ya que no consideran
todos los aspectos de la
produccion para
colocar el precio final.
En este sentido el
precio del producto
puede no estar al
alcance de un turismo
local por un precio
elevado, o al contrario
el producto puede
tener un precio por
debajo de su costo
real.”

¢ Qué tipo de
publicidad,
propaganda se
debe de
elaborar para
incrementar la
venta de los
productos
artesanales?

Segln Cruz: Nos falta
publicidad por radio,
tarjetas de presentacion
para entregar a los
turistas y un mapa
referencial de coémo
Ilegar a la asociacion.

Segun Esperilla
“Bueno, la venta mas
directa ahora estamos
entrando de lleno en
eso y también que
nuestros productos son

vistos en  diversos
paises, 'y también
siempre tenemos
pedidos; por  esto

considero que si es
importante que por
ejemplo  usemos el
correo electrénico para
ofrecer nuestros
productos. Cuando

Segin Mendivil “La
publicidad mas
importante  es la
recomendacion d ellos
clientes satisfechos; sin
embargo, la publicidad
de nuestro productos
estd inmersa en la
comunicacion de
nuestro producto
turistico, existe la
publicidad a través de
los medios
tradicionales 0
formarles (radio o
television) pero esta es

Segln Galindo
“Principalmente se
debe  trabajar  en

difundir nuestra cultura
ya que conociendo la
cultura de la regién se
podra conocer que el
Cusco es una tierra de
costumbres ancestrales
siendo la artesania una
actividad importante a
lo largo de nuestra
historia.

Conociendo la cultura
se puede promocionar
la artesania en ferias

Estos resultados
coinciden con el
objetivo tercer

especifico; por lo que
segin Galindo indica
que “Conociendo la
cultura se  puede
promocionar la
artesania en ferias
internacionales y
nacionales, también se
debe considerar la
promocion en
plataformas de viajes y
redes sociales”
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nosotros participamos

en las ferias, ahi
captamos a los
compradores

nacionales y a los
exportadores;

considero  que es
importante  también

participar de las ferias
no tanto por la venta de
nuestros productos,
sino por
promocionarlos  para
hacernos conocidos.

cara y escasa al mismo
tiempo; PROMPERU
emite mensajes
publicitarios en donde
resalta el valor de
nuestros productos y
aunque no es algo
sostenible,  debemos
reconocer que la
publicidad en las redes
sociales es casi
inexistente.”

internacionales y
nacionales, también se
debe considerar la
promocion en
plataformas de viajes y
redes sociales.”

Ademas, segun
Mendivil “La
publicidad mas

importante es la
recomendacion d ellos
clientes  satisfechos;
sin  embargo, la
publicidad de nuestro
producto esta inmersa
en la comunicacion de

nuestro producto
turistico”
Por tal razon, la

promocion mediante el
uso de internet tendria
mas llegada en paises
extranjeros. Sin
embargo,  considero
que la promocion de
productos sin tener un
conocimiento  previo
serviria de poco a la
hora de  adquirir
productos artesanales,
ya que considero que
el cliente final
considera parte de la
experiencia  adquirir
estos productos en el
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lugar de origen como
suvenir.

¢ Usted
considera viable
la venta de
productos
artesanales a
través de las
redes sociales?

¢Puede explicar
como lo haria?

Segin Cruz: “Para
nosotros los artesanos
de la comunidad se nos
dificulta la promocion
y venta de productos en
redes sociales porque
muchas de las mamas
no manejan este tipo de
herramientas”.

Segun Esperilla
“Podria darse el caso,
pero falta experiencia
en este campo, muchos
de nosotros los
artesanos no contamos
con acceso a internet y
en algunos casos
tampoco tiene acceso a
energia eléctrica, en mi
caso tengo algunos
pedidos de fuera, pero
por turistas que ya
conocen mi producto y
me encargan para
regalos.

Segin Mendivil “No
tenemos mucha
experiencia ni
conocimiento  acerca
del marketing en redes
sociales, por alli existe
un mercado nuevo e
importante al que
debemos servir; por
otro lado, las relaciones
publicas acerca de los
productos bandera son
poco organizados por el
gobierno  local vy
regional.”

Segin Galindo “La
venta de artesania por
sitios web dependera
del conocimiento
previo que tenga un

posible comprador
acerca del producto, si
no, la venta de

artesania a través de

redes sociales no
podria concretarse
dado el
desconocimiento de la
calidad y
caracteristicas del
producto.

Es importante que el
posible comprador
tenga un conocimiento
previo del producto
acerca de sus

caracteristicas,
propiedades y valor del
producto de acuerdo
con el lugar donde fue
producido”.

Estos resultados
inciden con el objetivo
tercer especifico; ya
que segin Mendivil
“No tenemos mucha
experiencia ni
conocimiento acerca
del marketing en redes
sociales, por alli existe
un mercado nuevo e

importante al que
debemos servir”
Asimismo, Segln

Galindo “La venta de
artesania por sitios
web dependerd del
conocimiento  previo
que tenga un posible
comprador acerca del
producto, si no, la
venta de artesania a
través  de  redes
sociales no podria
concretarse dado el
desconocimiento”.

En consecuencia, la
venta de productos
artesanales a través de
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medios electrdnicos se
puede dar en casos
puntuales y siempre
con la premisa de que

los posibles
compradores  hayan
tenido  conocimiento

previo del destino y del
producto.”

¢ Usted
considera que
las empresas
que venden
productos
artesanales son
formales en el
mercado?

En nuestro caso la
asociacion se encuentra
inscrita en registros
publicos y RNA, pero
no nos consideran en
los eventos que
desarrolla el gobierno
regional, es por eso que
mis compaferos de
otras asociaciones no
se formalizan.

Muchos de los
artesanos no cuentan
con RNA y algunos
desconocen de su
existencia, el estado no
facilita su accesibilidad
y tampoco tiene algln
beneficio para los
artesanos.

Segun Mendivil “Casi
el 90% de las empresas
no tiene constitucion
formal debido a la falta
de  orientacion vy
desconocimiento
acerca del sistema
tributario para este tipo
de productos;
solamente los
productores mayoristas
y grandes
distribuidores tienen la
formalidad del negocio
de artesanias”.

Segun Galindo “La
informalidad de la

artesania tiene dos
componentes;
artesanos y

comerciantes que no
cuentan con ruc y se
dedican a la
comercializacion  de
productos artesanales y
artesanos y
comerciantes que no
cuentan con RNA
(registro nacional del
artesano),  asimismo,
comerciantes que
tienen RNA, pero no
son artesanos
productores que es otra
de las grandes
problematicas del
sector artesania”

Entrevistado 1.

“En mi opiniéon la
formalidad tendria que
ir acompafiada de
algin mecanismo de

promocion y
participacion en
actividades que
ayuden al artesano a
comercializar su

producto de una
Mmanera mas eficiente”

Entrevistado 2.

“El mensaje de
formalizacién por
parte del estado no
llega a todos los
niveles de la poblacién
es por eso que el
comercio informal
impera en toda la
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sociedad, en el caso
puntual de los
artesanos la
formalizacién no esta
acorde a su actividad
economica.”

Entrevistado 3.

“El entrevistado indica
que existe alrededor
del 90% de
informalidad, en esta
linea, opino que la
informalidad esta
ligada a la poca llegada
del gobierno en este
sector que no da a
conocer las ventajas de
la formalizacion.”

Entrevistado 4.

“Un gran porcentaje
del sector dedicado a la
actividad turistica esta

situacion de
informalidad, siendo la
artesania también

considerada dentro de
los indicadores de
informalidad,

asimismo como
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menciona la sefiora
Juana Mendivil, la
actividad artesanal en
Su mayoria no cuenta
con un RUC vy con

respecto al RNA,
aunque no existe una
data exacta, los
artesanos no
encuentran un
beneficio real para
estar inscritos en el

RNA.”

¢Puede existir
un sistema de
distribucion por
“delivery” en
este tipo de
productos?

¢Existe un nivel
de confianza del
consumidor?

Considero que no se
puede vender artesania
para enviar a casa, al
menos en la artesania
textil ya que gran parte
de los trabajos los
Ilevan por la textura y
el entallado que hay,
algunos preguntan
como se obtiene la lana
y también ven el
trabajo de trasquilado
de nuestras alpacas.

Podria darse a nivel de
la ciudad con artesania
que sea utilitaria,
pienso que dependeria
mucho del producto
que se pueda ofrecer.

Segin Mendivil “El
sistema delivery es
viable solo a nivel
local, la salida del
producto hacia otros
destinos tiene muchas
limitaciones en cuanto
a empaque, transporte y
entrega; sin embargo,
una de las debilidades
del sistema es la
desconfianza de los
clientes por delitos de
estafa al momento de la
compra’.

Segun Galindo “La
artesania no puede ser
considerada como un
producto que pueda ser
repartido en un formato
de delivery ya que en su
mayoria los
compradores de
artesania consideran el
visitar talleres, ferias o
tiendas de artesania
parte de la experiencia
de la visita a un lugar.

Este formato esta mas

relacionado a
productos alimenticios
y otro tipo de

productos.”

Con respecto a esta
pregunta, se relaciona
con el tercer objetivo
especifico, debido a
que segln el
entrevistado 2 indica:

“Podria darse a nivel
de la ciudad con
artesania que sea

utilitaria, pienso que
dependeria mucho del
producto que se pueda
ofrecer”; sin embargo,
el entrevistado 2
indica: “sin embargo,
una de las debilidades
del sistema es la
desconfianza de los
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clientes por delitos de
estafa al momento de
la compra”

En consecuencia, se
puede mencionar que,
en la misma linea de lo
manifestado de la
artesana, considero
que la artesania tendria
que estar como parte
de la experiencia de
viaje 0 visita a un
lugar, ya cuando sea un
producto consolidado
podria ser ofertado y
despachado bajo este
formato.

¢En su opinién,
sera  rentable
formar
“asociaciones de
productores”
(tipo Gamarra)
para vender sus
productos al por
mayor?

Las asociaciones de
artesanos ya tienen
miembros dedicados a
la  produccién  de
artesanos y en las ferias
por ejemplo Pisac no
todos los que venden
son productores y de
los productores no

Los  conglomerados
tienen en su mayoria
comerciantes

revendedores de
productos artesanales,
en su mayoria el
artesano esta relegado a
su localidad de origen 'y
no tiene participacion

Segun Mendivil “Yo
considero que, Si e€s
rentable, el ejemplo
mas claro es el
conglomerado en Lima
y aqui en el Cusco se
puede agrupar
artesanos en un solo
lugar y con diferentes

Segln Galindo
“Considero que la
artesania tiene que

mantener un formato
de trabajo en talleres o
talleres tienda, esto
mantiene la tradicion
del producto siendo
esto un elemento

Entrevistado 1.

“La artesana
manifiesta que, la
venta de artesania en
grandes

conglomerados

comerciales no esta
acorde al tipo de
producto que ofrecen,
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¢Porque no
existen estos
conglomerados?

todos venden su
producto es por eso que
en la comunidad tiene
su propio taller vy
mercado de productos.

en estas actividades
economicas de
conglomerados,

inclusive en las ferias
organizadas los
artesanos productores

tienen una baja
participaciéon por el
costo logistico que

supone el traslado.

tipos de productos para
la venta; el cliente
encontraria todo en un
solo lugar”.

importante  para el
posicionamiento  del
producto dentro del
mercado turistico

Existen conglomerados
para la venta de
artesania como es el
centro artesanal del
cusco, dentro de este
complejo se oferta todo

tipo de artesanias,
siendo por sus
caracteristicas un
espacio que no muestra
justamente la
fabricacion y
tradiciones del

producto artesanal”.

en mi opinion tendria
que también rescatar el
aporte cultural del
artesano productor, ya
que no solo da a
conocer el origen de su
producto, plasma
dentro de estos las
actividades diarias que
realiza o elementos de
su entorno”.

Entrevistado 2.

“Los conglomerados
tendrian que suponer
un trabajo articulado
con la formalizacion y
apoyo a los artesanos
productores, asi como
la segmentacion de
estos.”

Entrevistado 3.

“En mi opinibn ya
existen diferentes
modelos de

conglomerados en el
cusco, sin embargo, el
artesano productor
queda relegado en este
aspecto ya que muchos




95

de los ofertantes de
productos son
comerciantes
revendedores”.

Entrevistado 4.
“Como menciona la
sefiora Juana
Mendivil, estos
conglomerados no
garantizan la venta de
productos artesanales,
en mi opinion seria
mejor  opcion  la
dinamizacién de los
propios talleres de los
artesanos como parte
de un turismo
inclusivo”.

¢Existe  algun
emprendimiento
exportado en sus
productos
artesanales? ¢a
gqué paises? que
volumenes
manejan?

Algunos artesanos
venden para otro pais,
pienso que falta apoyo
del estado para vender
el producto en otro
mercado.

Tengo conocimiento
de algunas empresas
que exportan
productos artesanales,
aunque los volumenes
no son muy grandes,
pienso que esto
responde al
desconocimiento del
mercado al cual se
pretende exportar.

Segin Mendivil “El
emprendimiento

exportador adn  se
encuentra en etapa
inicial, son muy pocas
las empresas que
consiguen exportar
algunos productos a
ciertos mercados en el
extranjero; igual falta
capacitacion técnica y

Segln Galindo
“Existen productos
conocidos dentro de la
region siendo estos en
algunos casos llevados
a otros paises del
extranjero, aunque los
volimenes no tengo
conocimiento

Existen productos de
exportacion que ya son
industrializados siendo

Entrevistado 1.

“La exportacion de
artesania en  mi
opinion tendria que
estar ligada a la parte
promocional por parte
del estado,
consolidando un
producto turistico que
incluya destino vy
artesania como
paquete. En esta linea




96

apoyo del gobierno a
este tipo de actividad.”

esto a consideracion
mia una pérdida de la
identidad de un
producto artesanal.”

consolidando una
marca podria cada
artesano incrementar
su actividad para
estandarizar su

producto para que sea
competitivo en otros
mercados”

Entrevistado 2.

“El estado a través de
las instituciones
encargadas de la
promocion del turismo
y la artesania, no
promueven nuevas
marcas, tampoco
fortalecen las
capacidades de los
artesanos en sus lineas
para tener un producto
mas competitivo en un
mercado  extranjero.
Esto se debe a que las
actividades que se
programan carecen de
sustentos técnicos
necesarios”.

Entrevistado 3.
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“Existen
emprendimientos  de
exportacion, aunque
ya industrializaron el
producto manteniendo
quizés la materia prima
pero no el proceso de
fabricacion”.

Entrevistado 4.
“Existe artesania de
exportacion,  aunque
ya la fabricacion esta
industrializada  para
cumplir con el
volumen de la
demanda.

Esto no contribuye a la
promocion  de la
cultura de la region”




