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RESUMEN

La presente investigacion, trata en lo posible de evaluar, identificar y cuantificar los
factores que limitan la competitividad de la elaboracién y comercializacion de la
ceramica decorativa, utilitaria y ceremonial en el CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE. Asi mismo, a partir de la opinion de los propios artesanos se
visualizd las perspectivas de la artesania hacia el futuro. Para lo cual utilizamos los
métodos cientificos deductivo e inductivo. Igualmente, se hizo uso del tipo
descriptivo y explicativo, con los que se ha mostrado que los factores de elaboracion
y comercializacion limitan la competitividad de la ceramica en el CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASE. Asimismo se alabaron tablas y gréaficos

Simples y porcentuales para llegar a las siguientes conclusiones: Se encontr6 que
el bajo nivel de competitividad es consecuencia de las deficiencias en el proceso de
elaboracion de la ceramica, Los equipos y herramientas con que cuentan los

ceramistas, son en su mayoria tradicional y rustico.

Palabras claves:” competitividad”, “comercializacion”, elaboracion.
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ABSTRACT

This research is to evaluate the extent possible, identify and quantify the factors that
limit the competitiveness of the processing and marketing of decorative pottery,
utilitarian and ceremonial in the ARTISAN CENTER SHOSAKU NAGASE. Also,
from the view of the artisans themselves craftsmanship prospects for the future
visualized. For which we use the deductive and inductive scientific methods. It also
made use of descriptive and explanatory type, with which it has shown that the
processing and marketing factors limit the competitiveness of ceramics in the

ARTISAN CENTER SHOSAKU NAGASE.

Tables and simple and percentage graphics are also praised to reach the following
conclusions: It was found that the low level of competitiveness is the result of
deficiencies in the process of making ceramics, equipment and tools available

ceramists, they are in most traditional and rustic.

Keywords: "competitiveness”, "marketing” development.
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INTRODUCCION

El CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE se encuentra en la ciudad de
Ayacucho, ciudad de aguerridos artesanos, donde el hombre y la artesania son tan
antiguos y genuinos, que ni la violencia de las décadas del 80 y 90 pudieron cambiar,
romper un arte que por miles de afios han desarrollado los artesanos del “CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASE”

En los momentos actuales, vivimos un mundo en movimiento y permanente cambio,
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE se adecua lentamente a estos
cambios, en un contexto donde el empleo es una de las prioridades para la mayoria,
la artesania — ceramica abre una ventana de optimismo y esperanza. Pues la
elaboracion de la ceramica puede convertirse en una actividad econémica generadora
de ingresos familiares para el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, si
logra superar las limitaciones que caracterizan a los factores de elaboracion vy
comercializacién de sus productos.

A pesar de tener una importante cantera de recursos naturales (ventaja comparativa)
la artesania y/o ceramica es realizada por muy pocas personas como una actividad
econdmica complementaria al desarrollo de la actividad agricola y comercial,
concibiéndose de este modo que la elaboracion artesanal ceramica pertenece todavia
al ambito de la economia doméstica de autoconsumo e ingresos adicionales de las
demas actividades que realiza el artesano. Este estado de la elaboracion ceramica es
considerado por la mayoria de estudiosos como una organizacidn empresarial e
industrial de tipo tradicional, sea por que las unidades productivas son familiares, las

tecnologias adn contindan siendo rudimentarias con muy poca innovaciones, la



elaboracion no presenta nuevos e innovados disefios asi como la elaboracion es
fundamentalmente, para mercado local y nacional respectivamente.

El presente trabajo de investigacion, trata en lo posible de evaluar, identificar y
cuantificar los factores que limitan la competitividad de la elaboracion y
comercializacion de la ceramica decorativa, utilitaria y ceremonial en el CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASE. Asi mismo, a partir de la opinion de los
propios artesanos visualizamos las perspectivas de la artesania hacia el futuro. Para
lo cual utilizamos los métodos cientificos deductivo e inductivo y el diamante de
Porter, se hizo uso del tipo descriptivo y explicativo, con los que he mostrado mi
interés por evaluar los factores de elaboracion y comercializacion que limitan la
competitividad de la cerdmica en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE.
El problema general se enuncia en las siguientes interrogantes ¢De qué manera los
factores de elaboracion y comercializacion limitan la competitividad de la cerdmica
en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE? Igualmente, los problemas
especificos; a) ¢Como los factores de elaboracién limitan la artesania cerdmica? b)
¢En qué medida los factores de comercializacion limitan la competitividad de la
elaboracién de la cerdmica? El objetivo general de la investigacion es evaluar los
factores de elaboracién y comercializacion que limitan la competitividad de la
ceramica en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE — Ayacucho 2016-
2017. Los objetivos especificos son a) Identificar y evaluar los factores que limitan la
elaboracién de cerdmica b) Conocer y evaluar los factores que limitan la
comercializacion de la elaboracion de ceramica.

Esta investigacion se justifica porque EI CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE, tiene una ventaja comparativa en la ceramica, por que poseen los recursos

naturales que deben ser aprovechadas por el artesano ceramista.



I1. REVISION DE LITERATURA

2.1 Antecedentes

Ceramica peruana

Es una de las labores mas difundidas en el pueblo incaico. Antiguas técnicas de las
culturas Vicus y Wari Recuay, en estas culturas prehispénicas las cerdmicas mas
destacadas son: “la colombina” y “la pintura negativo”, obtenidas llevandolas a
coccion, estas formas de elaborar la cerdmica siguen ddndose en Piura y en la region
Ucayali. (PERU, 2000)

Ceramica de Chulucanas

La ceramica de Chulucanas tiene raices prehispanicas Tallan y Vicus (500 afios
d.C.), extendidas en el norte del Per(. La cultura Vicus, desarrollada a escasos

kilometros de la ciudad de Chulucanas, aportd la técnica de decoracién '‘en
negativo™ que se ha convertido en la principal caracteristica de la ceramica de
Chulucanas.

Por su parte, la cultura Tallan, desarrollada cerca a la actual ciudad de Piura, heredd
la técnica del paleteado, una singular forma de modelar vasijas tan solo utilizando
una paleta de madera y una piedra redondeada. Esta técnica consiste en golpear la
parte externa de la vasija ritmicamente con la paleta, mientras que por el interior, con
la piedra a manera de yunque, se va adelgazando y dando forma a la vasija,
requiriendo de mucha practica y habilidad del alfarero ceramista.

Estas mismas técnicas se utilizaron en Simbila (Piura), asi como en Mollepampa
(Cajamarca) es el paleteo, que consiste en moldear la ceramica con las manos y con
golpes de paleta. La ceramica utilitaria y decorativa de Chulucanas -particularmente

en el Distrito de La Encantada, es una de las mas reconocidas, sobre todo por los

finos matices logrados por sus ceramistas en el uso del color negro y el brufiido en
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sus vasijas, asi como por la elaboracién de personajes costumbristas (chicheras,
misicos y danzarines) y de animales que cobran vida con el barro trabajado a mano.
La ceramica tiene un circuito de comercializacion muy extendido en los mercados de
Cusco, Juliaca (Puno), Arequipa, Huancayo (Junin) y una red de centros artesanales
y ferias que se realizan en Lima. (PERU, 2000)

Ceramica ayacuchana

En Ayacucho la elaboracidn de la cerdmica es la actividad principal. Las especies
de barro de colores rojo y crema le dan una caracteristica especial a estas ceramicas.
Estas ceramicas son conocidas por la poblacion y turistas que visitan la ciudad de
Ayacucho. También son conocidas las ceramicas de personajes como campesinos,
las chismosas y muchas cerdmicas de indole religioso (pequefias iglesias y capillas).
(Artesanal, 2011)

Ceramica punefia

En la cerdmica punefia la que mas destaca es el torito de pucar, esta pieza artistica
es una de las mas difundidas en el territorio incaico. Esta pieza es una ceramica
decorativa —utilitaria, servia como recipiente de la chicha que mesclada con sangre
del ganado era bebida por los participantes de la ceremonia.

También se elaboran iglesias, capillas pueblerinas y casas, estan bafiados con engobe
blanco. El decorado se efectia con un pastillaje de flores y pinceladas de vidriado.
Otras representaciones frecuentes son los musicos, danzantes y elementos inspirados
en el lago Titicaca. (Artesanal, 2011)

Ceramica cusquefia

La tradicion Inca ha marcado la elaboracion de la cerdmica en el Cusco. En una
revitalizacion del arte cusquefio, conocida como el "renacimiento del estilo incaico",

ha resurgido una abundante confeccion de piezas utilitarias y decorativas entre piezas
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cerradas y abiertas como el Tica Curuna (florero estilizado), los pucus (platos) y los
diferentes tipos de coloridos recipientes, como los keros, aribalos, gochas, ayanas y
raquis. Otra vertiente presenta la proliferacion de la llamada “ceramica grotesca”,
creada originalmente por Edilberto Mérida. Esta cerdmica tiene como caracteristica
la elaboracidn de personajes sin pulir, campesinos y cristos, con rasgos deformes y
atormentados cuyas manos enormes resaltan desproporcionadamente. (Artesanal,
2011)

Ceramica shipiba

Ademés de los Arabelas, actividad propia de las féminas Shipibas de la regién del
rio Ucayali quienes trabajan la ceramica con una arcilla de gran plasticidad llamada
neapo. Los motivos decorativos mas frecuentes influyen las conocidas lineas
geométricas o "disefios" a través de los cuales las artesanas representan su vision del
mundo. Las piezas mas trabajadas encontramos las vasijas antropomorfas, en las
cuales varones y féminas adquieren diferentes poses mostrando la condicion sexual
marcadamente; también elaboran constantemente tinajas de animales propios de la
zona selvatica. (Artesanal, 2011)

Hechos investigados

A pesar que a nivel regional existen un conjunto de vestigios y evidencias sobre la
ceramica, estudios especificos sobre su evolucion historica, elaboracién y
comercializacion aun no han sido desarrolladas. A nivel local hasta la fecha no se
han realizado investigaciones acerca de la competitividad de la ceramica en el
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, sin embargo en el medio
encontramos estudios sobre la artesania en otras lineas, como: tosteleria, piedra de
huamanga, retablos, etc., en la cual describen la problemética de la organizacién de

los talleres familiares, formas de Elaboraciones y comercializacion.
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Delfin Asto Huarcaya

Ensutesis “Andlisis de los Factores que Impiden el Desarrollo de la Artesania de

Huamanga y Estrategias de Competitividad” concluye que los factores que generan

bajos niveles de desarrollo y no permiten mejorar significativamente su

comercializacion son:

1.- El uso de la materia prima insumos (pinturas, para el decorado de los
productos).Preferentemente es industrializado (tekno) obtenidos del mercado local
de abastos por los que se obtienen productos de regular calidad no aceptados en los
mercados internacionales.

2.- La mayoria de los artesanos utilizan el tipo tecnologia manual y tradicional

inclusive en cuanto a la modernizacidn de sus equipos, parecieran que no hubieran

tocado sus puertas con una antigtiedad entre los 10 y 34 afios. Algo similar pasa en
las formas de comunicarse ya que no utilizan las computadoras de esta era tan
globalizada.

3.- Existe desconocimiento de la organizacion de sus talleres, practican una gestién

empirica sin ningun criterio técnico, limitado conocimiento de las funciones que

realizan en las diversas tareas y concentracion de funciones en el propietario.

4.- Los productores reciben poca capacitacion de empresas e instituciones sobre

temas de tecnologia, ventas y créditos, en elaboracidn, disefios, y tefiidos, mas no asi

en comercializacion y gestion empresarial. Los artesanos manifiestan que las
capacitaciones son una pérdida de tiempo porque ellos la conocen por sus afios de
experiencia

5.- Los artesanos Huamanguinos utilizan un canal comercial amplio asumido

principalmente por muchos intermediarios, ellos tienen mayor conocimiento en

conocer los puntos de comercializacion, donde los consumidores determinan y fijan
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de acuerdo como se comporte el mercado, en suma los intermediarios son los mas
favorecidos con la actividad ardua que realiza el artesano ayacuchano

6.- El artesano en huamanga produce artesanias de regular calidad; ellos son
conscientes que no realizan de forma adecuada el control de calidad tanto en el
proceso inicial de la materia prima como en la obtencién del producto final que nos
da a entender que sus artesanias no son competitivos en especial en el mercado
extranjero.

7.- Factores externos, no controlables por los productores artesanos, como:
econdmicos, competitivos, politico — legales, sociocultural y tecnoldgico, todos estos
factores influyen en el desempefio de la elaboracion, comercializacion vy
competitividad de los artesanos de acuerdo a la politica econémica aplicable en el
actual gobierno y tendencia politicas, econdmicas y tecnoldgicas del mundo
globalizado.

Jaime Amézquita Altamirano

En su estudio “Sensibilidad del Nivel de Ingreso del Artesano Textil Ante
Variaciones en los Precios Relativos” manifiesta que los principales problemas que
afronta el artesano Huamanguino es la:

“Dificultad en la obtencion de la materia prima e insumos, excesivos precios de los
insumos, por la presencia de intermediarios, tecnologia tradicional, carencia de
créditos accesibles, desconocimiento de los canales adecuados de comercializacion
y deficiente organizacion

2.2 Bases teoricas

La Antropdloga y ceramista SONIA CESPEDES ROSSEL menciona lo siguiente:
“cuando el empleo es una de las prioridades para la mayoria de la poblacion, la

artesania abre una ventana de optimismo y esperanza: la elaboracidn artesanal puede
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convertirse en una importante fuente de generacién de ingresos para la poblacion
rural y urbano —marginal, si logra superarse algunas debilidades qué caracterizan el
proceso de elaboracion y el acabado final de cada producto”.( (Sonia, 1999)

Otro de los enfoques sobre unidades familiares procede de la vertiente antropoldgica,
en que las unidades familiares se caracterizan por la multifuncién que debe cumplir
el empresario fuera y dentro del taller. Los aspectos relacionados a la gestion
organizacion se concentran en una 0 pocas personas.

Alejandro Indacochea, Carlos Bazan, Jakeline Castafieda, Sonia Céspedes,
Enrique Gonzales y Patricia Morales, bajo el convenio entre La Pontificia
Universitaria Catélica del Perd —CARE Peru y USAID, desarrollaron una
investigacion “Ayacucho Competitivo-2001.

Nos dan a conocer lo siguiente sobre la artesania ayacuchana: “la Artesania puede
ser interpretada desde muchos aspectos de la vida social y econdmica, como
actividad cultural, es expresion de las costumbres ancestrales de los pueblos, que se
mantienen a través de generaciones pero que reviven y se enriquecen cuando
encuentran nuevos mercados y hasta llegan a transformarse. Como actividad
econdmica, es sumamente intensiva en mano de obra y ,dado que el empleo es
prioritario para el grueso de la poblacion ,es considerada como una pocidn
ocupacional ,que siendo en algunos casos una mera actividad de supervivencia
,puede convertirse en un negocio prospero que permitird la acumulacion y por lo
tanto, la mejora de la calidad de vida de las familias artesanas .para ello es necesario
superar las debilidades o limitaciones inherentes a la produccion y la
comercializacion los productos ,proyectar una imagen de innovacion y desarrollar
nuevos productos de calidad para el mercado mundial”. (Morales., 2001)

Edgar Rivero Herrera
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Las unidades familiares cuentan generalmente con escaso capital, pues utilizan
tecnologias menos intensivas en capital y mas intensivas en mano de obra. El
empresario es trabajador en actividades propias de la empresa y hacen que la calidad
esté sujeta a la habilidad del trabajador y que la inversién por puesto de trabajo es
baja. Sin embargo existe una serie de limitaciones para las unidades familiares:
Escasez de capital.- Las micro y pequefias empresas tienen limitada capacidad
financiera. No tienen posibilidades de acceder al crédito u otro mecanismo de
financiamiento del sistema financiero debido a que no cuentan con las garantias que
el sistema exige.

La falta de crédito constituye un cuello de botella para el desarrollo de la micro y
pequefia empresa, ya que el ahorro familiar es insuficiente y el crédito de préstamos
particulares no constituye una solucion al problema.

La dificultad de acceso a crédito de la pequefia y micro empresa esta asociada con el
riesgo que la concesion del préstamo implica, que los montos que solicitan sean
pequefios, para un vasto nimero de empresas prestatarias, lo que hace que los costos
administrativos del financiador para este tipo de empresarios, sea significativamente
elevado. Ademas existen graves problemas de comunicacién con el sistema bancario,
en razon de que estas instituciones financieras no han desarrollado una tecnologia
adecuada para su atencion, las exigencias de garantias son exageradas y sobre todo
rige la burocracia. Las pequefias y micro empresas se autofinancian o consiguen
préstamos de tipo personal, solamente a tasas de interés muy elevadas.

Desconexion con el productor de materias primas.- Las dificultades de acceso a
materias primas e insumos aprecios y calidades competitivas son una de las
principales limitaciones de las micro y pequefias empresas. Considerando las

caracteristicas de la elaboracidn del sector, orientada principalmente a productos con
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escaso contenido tecnoldgico para mercados altamente segmentados, las Mypes tiene
una reducida capacidad de compra individual, lo cual les impide acceder a mejores
precios por los mismos productos o a mejores calidades por los mismos precios.
Desconocimiento de tecnologia.- Este es un problema que limita la capacidad
productiva de las micros y pequefias empresa, al no existir vinculaciones con el
sector que realizan la investigacion y desarrollo tecnologico.

Persiste la falta de informacién tecnoldgica, oportuna y cercana a las zonas de
trabajo, ya que en algunas instituciones existe informacion pero ella no llega a los
empresarios. La pequefia y micro empresa practicamente no se ven favorecida de los
avances tecnologicos que constituyen la base del crecimiento de la industria. En
nuestro pais son escasos los mecanismos de trasferencia y adaptacion tecnoldgica de
las instituciones de investigacién y de apoyo hacia las Mypes, en funcién de los
procesos y métodos ya probados y por lo tanto perfectamente adaptables a este tipo
de empresas.

Mercados locales restringidos.- Las deficiencias en calidad, capacidad de
elaboracion, tiempo de entrega, etc., para mercados mas amplios y exigentes son
limitantes importantes para el desarrollo individual las pequefias unidades.
Deficiencia en la comercializacion.- Las unidades productivas se orientan hacia la
elaboracion, es decir, en base a sus experiencias con otros grupos de trabajo, sus
capacidades y habilidades y no en funcion de lo que exige el mercado y la
competencia: orientacion hacia el consumidor conociendo sus necesidades modos
lugares de compra y habitos. La comercializacién no puede abordarse aisladamente,
por el contrario debe tener estrecha relacion con la elaboracion, capacitacion,
asistencia técnica y desarrollo organizacional. Muchos de los problemas de

colocacion de los productos en el mercado se deben a la deficiencia en el disefio de

18



los productos, calidad de los bienes y servicios, capacidad de elaboracion para cubrir
los pedidos en los plazos acordados, fijacibn de precios adecuados y a la
disponibilidad de capital de trabajo entre otras cosas.

Baja capacidad gerencial.- La capacidad de gestion de la mayoria de pequefios y
microempresarios continua siendo pues muy débil. Esto se traduce en una serie de
problemas administrativos, contables y productivos.

Dispersion.- Las micros y pequefias empresas generalmente se encuentran dispersas
y aisladas unas de otras. Al no estar articuladas a redes deben enfrentar
individualmente problemas que son comunes a muchas otras de su propia rama o
sector, incurriendo por ello a costo unitarios elevados. (Rivero, 1997)

Eduardo Albareday Fernando Albareda

Cuando se refieren al mercado externo manifiestan. El problema de incrementar
las exportaciones de artesanias peruanas, no es un problema de demanda por lo
menos a los niveles en que actualmente nos movemos, el principal problema aun de
nuestras exportaciones es un problema de oferta, es decir; no tenemos suficientes
productos adaptados a la demanda externa, creemos (ue es necesario un mayor
esfuerzo en capacitacion, en formacion que permita un mayor grado de adaptacion al
mercado externo.

Si a la vez, el objetivo es mejorar el ingreso del artesano — ceramista, tambiéen es
necesario contribuir a su organizacion, especialmente a nivel productivo, a fin de
incrementar su productividad reducir sus costos y mejorar su gestion empresarial.

En opinion de los autores, ambas alternativas de mercado, pero especialmente la del
mercado externo, requieren una gestion empresarial moderna. En este sentido, se
considera conveniente retomar mecanismos legales qué obliguen al actual exportador

moderno, a asumir una mayor responsabilidad laboral con la poblacion que emplea.
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En esa medida una mayor division del trabajo se impondria, y por tanto elevaria la
productividad y se mejoraria los niveles de salario.

Michel Eugenio. Porter

Buscando determinar cudles son “los atributos de una nacién que fomentan las
ventajas competitivas en determinados sectores “el docente Michel Porter elabord
un modelo que permite comprender el proceso a fin de lograr ventajas competitivas
internacionales y, a la vez, identificar la manera como los paises pueden desarrollar
su competitividad; es decir mejorar la cantidad y calidad de los recursos que poseen
y la capacidad para utilizar esos recursos de manera mas eficiente. EI modelo
también puede aplicarse a los espacios mas reducidos, como a las regiones al interior
de un pais. (Porter, Ventaja Competitiva: Creacién y sostenimientro de un
Desempefio superior, 1996)

El diamante de la ventaja competitiva

El concepto de la ventaja competitiva se tomé del taller de competitividad regional
de la Libertad, Prom Per(, 1999. Y es la siguiente:

La competitividad de un pais puede definirse como la capacidad de disefar, producir
y comercializar bienes y servicios mejores y/o mas baratos que los de la competencia
internacional; la cual se debe reflejar en una mejora del nivel de vida de la poblacion.
De acuerdo a esta caracteristica, lo que hace prospero a un pais es la capacidad de los
negocios para alcanzar elevados niveles de productividad; es decir, la capacidad de
usar con eficiencia y creatividad la mano de obra los recurso naturales y el capital.
En el enfoque de Porter no importa tanto que y cuantos recursos se posee, sino que se
hace con lo que se tiene. Adicionalmente, los paises que resultan mas competitivos
no son aquellos que descubren el nuevo mercado a la tecnologia mas adecuada, sino

los que implementan los mejores cambios en la forma mas rapido posible, Se refiere
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a la situacion del pais respecto de lo que cominmente se llama “dotacién de los
factores” (recursos humanos, fisicos, conocimientos, capital e infraestructura); es
decir, a los inputs necesarios para competir en una industria. Las condiciones de los
factores no dependen solo de los factores en si, sino del grado de eficiencia y
efectividad con que se les explote.

La competitividad esta basada en los factores avanzados y especializados, dado que
la dificultad para crear o conseguir los factores otorga ventajas.

Los paises que resultan mas competitivos no son aquellos que descubren el nuevo
mercado a la tecnologia mas adecuada, sino los que implementan los mejores
cambios en la forma mas rapido posible, en los siguientes aspectos:

a). condiciones de los factores

Se refiere a la situacion del pais respecto de lo que comiunmente se llama “dotacion
de los factores” (recursos humanos, fisicos, conocimientos, capital ¢ infraestructura);
es decir, a los elementos necesarios para competir en una industria. Las condiciones
de los factores no dependen solo de los factores en si, sino del grado de eficiencia y
efectividad con que se les ejecute.

La competitividad estd basada en los factores avanzados y especializados, dado que
la dificultad para crear o conseguir los factores otorga ventajas en una determinada
entidad.

b). Condiciones de la demanda

Se entiende la composicién, el tamafio, ritmo del crecimiento y grado de
sofisticacién del mercado interno, las que al estimular la mejora y la innovacién se
convierte en un determinante de la competitividad. En cuanto al tamafio y el ritmo de
crecimiento del mercado. Las economias de escala que justifican la inversion en

investigacion y desarrollo pueden impulsar la competitividad al incentivar las
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inversiones. Sin embargo, un mercado interno pequefio puede convertirse en un
incentivo para esforzarse por competir en el mercado externo. Por ultimo, la
sofisticacion de los compradores o su internalizacion se refieren todo aquello que
transmita gustos y habitos de consumo hacia el exterior y crea demandas en el
extranjero.

¢) Proveedores e industrias relacionadas y de apoyo o “cluster”

Este determinante de la competitividad se refiere al hecho de que la competitividad
en un sector se sustenta en la disponibilidad de proveedores o industrias conexas que,
a su vez, sean por si mismos competitivos. Las industrias conexas son aquellas con
las que las empresas pueden competir coordinar actividades de su cadena de valor
desarrollo de tecnologia, fabricacion, distribucion, comercializacion o servicio de
producto.

Normalmente en los paises en desarrollo, dada la falta de proveedores competitivos,
las industrias aparecen como sectores aislados en vez de “cluster”

En el caso peruano, dada la presencia en el mercado de gran namero de pequefias y
micro empresas, caracterizadas por flexibilidad, el reto es continuar integrandose a
estas empresas en el circuito de la cadena productiva para constituir cadenas o
“clister” de empresas a fin de ganar competitividad.

d). Estrategias, estructura y rivalidad de las empresas

Es el contexto en el que se crean, organizan y gestionan las empresas. Asi como la
naturaleza de la rivalidad entre ellas. Parte de este contexto deriva del hecho de que
en el ambito nacional existen practicas y enfoques de gestion comunes a las
empresas. Porter mencionaba, entre otras, la formacion y orientacion de los lideres,
el peso de la iniciativa individual, los medios para la toma de las decisiones, la

actitud hacia las actividades internacionales y la relacion entre los trabajadores y los
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directivos. De la misma manera, idiosincrasia de una nacion influye sobre las formas
de organizar y gestionar las empresas y de alguna manera condiciona Ssus
posibilidades de lograr ventajas competitivas. Los objetivos de las empresas y las
personas juegan también un papel importante, como pueden ser las motivaciones y
los compromisos.

En el Pery, el vuelco hacia el mercado que se esta viviendo enfrenta de serias
barreras culturales. Algunas sostienen que es relativamente mas facil abrir los
mercados, que abrir las mentes y que incentivar nuevas actividades y actitudes es
verdaderamente una tarea compleja qué precisa de un cambio generacional y de una
reforma de la educacion.

e). Complementos del diamante.

La causalidad. Se dicen que son causales los incidentes ajenos a una nacioén o sobre
los cuales las empresas o el gobierno no tienen mayor control.

Entre las casualidades Porter menciona los inventos, las discontinuidades
tecnologicas, las discontinuidades en los costos de los insumos, los cambios
significativos en los mercados financieros mundiales o en el tipo de cambio, los
aumentos insospechados de la demanda mundial o regional, las decisiones politicas
de gobiernos extranjeros y los conflictos bélicos. Pueden ser también los desastres
naturales (fenémenos del nifio)

El rol del gobierno. El modelo Porter otorga gran importancia al poder que tiene el
gobierno de influir sobre el diamante a través de la forma como las leyes, normas y
politicas afecta a cada uno de los determinantes de la competitividad, puesto que
establece las reglas de juego, el gobierno puede mejorar o deteriorar la ventaja
nacional o alterar el clima nacional para la competitividad. El efecto del aumento del

riesgo-pais es la exigencia de un mayor retorno o tasa de descuento por los proyectos
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de inversion, ello significa que si el riesgo — pais es alto, muchas inversiones dejaran
de hacerse o que se llevaran a cabo solo aquellas que permitan una rapida
recuperacion del capital.

Un elemento importante del riesgo-pais es el gobierno politico institucional para el
inversionista es fundamental saber si en este pais se aplican las leyes, si las
decisiones judiciales son independientes e imparciales y si la administracion de
justicia es confiable. En suma, si se garantiza y respeta el marco institucional del
pais, el adecuado funcionamiento de las instituciones genera un entorno juridico
confiable para las inversiones. Sin un 6ptimo sistema proveedor de seguridad juridica
para todos, el mercado no podria funcionar eficientemente. (promperu, 1999)
JORGE ASCANO

Subprograma de artesanias de Chulucanas.

Es un programa que recibe apoyo de la empresa privada y publica desde 1997, los
artesanos que son miembros de este programa reciben asistencia en la produccion y
comercializacién de sus productos. El Centro de Desarrollo Artesana- Chulucanas
(CEDAR), encargada de abastecer de materia prima e insumos a los artesanos de
Chulucanas. El programa brinda informacion a los artesanos sobre mercados
potenciales, demanda y oferta del mercado nacional e internacional. Asistencia a los
productores de artesanias en disefio, tecnologia y elaboracion con la finalidad de
tener un producto de calidad. EIl programara hace participar a los artesanos en las
ferias nacionales e internacionales, teniendo contacto directo con el cliente y
empresas exportadoras. El artesano a parte de todos estos beneficios otorgados por el
programa también recibe asistencia crediticia proveniente de las entidades locales e

internacionales.
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Gracias a estas estrategias implementadas en el subprograma los artesanos elaboraran
productos competentes en el mercado local e internacional, la comercializacién de
sus productos los hacen a través de la venta directa en su gran mayoria, como
también utilizan intermediarios ubicados en el mismo Chulucanas, Catacao y Piura.
Sus ventas como la cantidad de trabajares que poseen los artesanos miembros de este
programa son superiores a los que no son parte de este programa. Gracias a este
programa el artesano de Chulucanas elabora productos de calidad y aumento su
produccidén para satisfacer el mercado local e internacional.

Claudia Bayona

Equilibrio entre arte y consumo en la cerdmica de Chulucanas

En el departamento de Piura se encuentra Chulucanas, una comunidad de alfareros
que mantienen los conocimientos utilizados en la elaboracion de la artesania por sus
antepasados, tallan y Vicus. Estas artesanias son muy apreciados en el mercado
nacional e internacional, estos trabajos decorativos adornan los hogares de Europa y
estados unidos hace mas ya de 20 afios .desde 1997 los artesanos de Chulucanas
incursionan en las ceramicas utilitaria para lo cual la Asociacién de Exportadores
ADEX les da su apoyo en lo técnico y financiero.

Los jarrones de Chulucanas son las cerdmicas que méas mercado tiene en el
extranjero, antiguamente estas ceramicas se utilizaban como recipiente para servir la
chicha de jora en los eventos religiosos.

En la actualidad en Chulucanas se elabora cerdmica decorativa debido a que estas
piezas de arte tienen mayor mercado en el &mbito local e internacional pero a poca
distancia de Chulucanas en simbilla, se continla trabajando arte decorativo. Las
ceramicas mas populares son los jarrones y representaciones del hombre en especial

del sexo femenino.
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Para conseguir un producto final muy bueno depende de la calidad de la materia
prima y hornos muy bien disefiados, en estos dos aspectos el artesano de Chulucanas
es muy cuidados a la hora de trabajar sus ceramicas.

Taller prototipo para la exportacion.

Chulucanas es un pueblo productor de ceramicas que en la actualidad sus productos
estan siendo comercializados en puestos del extranjero, para lo cual el taller tiene que
ser implementado y producir grandes volimenes y asi satisfacer la demanda del
mercado extranjero.

ADEX otorgo maquinaria para el beneficio de los artesanos de Chulucanas, muy
aparte que ADEX apoya con asistencia técnica y de disefio de las ceramicas a los
artesanos de chuluncas.

Centro de elaboracion de arcilla

El apoyo de ADEX se dio inicio con la construccion del centro de desarrollo
artesanal en el afio de 1997, esta construccion es Unica en el pais incaico.

El centro de desarrollo artesanal tiene como funcién primordial el de dar a los
artesanos arcilla procesada y de calidad lista para el trabajo de las ceramica.

La arcilla procesad y de calidad se obtiene gracias a la tecnologia de punta que ahien
el CEDAR, la operatividad de los equipos fue dada por el ADEX conjuntamente con
empresas nacionales y extranjeras.

La capacidad de ADEX para producir arcilla procesada y de calidad es de 3850 kilos
por cada mes. La cual abastece a todos los artesanos de la regién de Piura y otros
departamentos cercanos a ella. Actualmente con todos estos trabajos realizados la
region Piura es pionero en artesania en especial en las ceramicas. Ya que la calidad

de sus productos es valorado por el mercado local e internacional.
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Teoria sustantiva

Hasta la fecha no contamos con estudios realizados sobre la competitividad de la
ceramica en el CENTRO ARCESANAL SHOSAKU NAGASE, sin embargo
tenemos referencias sobre la cerdmica desarrollado en Chulucanas- Piura un sector
artesanal que elabora productos con demanda internacional que exige calidad.

Se ha venido configurando en determinados sectores productivos del pais una mano
de obra calificada que responde a las exigencias de calidad de los mercados
internacionales, sea con su habilidad y facilidad para adaptarse a los cambios. Uno de
estos sectores es el de la ceramica en Chulucanas que en los 7 afios ha tenido que
pasar por muchas pruebas de adaptacion como el de la actividad domestica hacia el
desarrollo de la actividad domestica hacia el desarrollo de la actividad econdmica
familiares para ingresar a mercados tan sofisticados como el de productos hechos a
mano para hogares de clase alta 0 media alta, exquisitos en la seleccion y donde los
cambios de gustos hacen que los productores se renueven periédicamente. Hacia esos
mercados se dirigen los principales productores mundiales de articulos para el hogar
producidos artesanalmente con una mano de obra que debe responder alas exigencia
de un importador que conoce la demanda de esta poblacién, norteamericano
especificamente.

Para constituir una mano de obra altamente calificada ha debido de ser intensiva y
extensiva conforme la demanda era creciente en respuesta a una estrategia que debia
identificar a los mejores productos capaces de hacer viable el abastecimiento a
dichos segmentos de mercado.

Se tratd6 de una asistencia técnica en la que ha participado disefiadores

internacionales cuya labor consistia en impartir conocimiento en uso de nuevas
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tecnologias, calidad de materia prima, procesos de elaboracion, mejoramiento del
disefio y mejoramiento de la calidad en los acabados.

Marco conceptual

Ceramica. Vasijas y otros objetos hechos de arcillas endurecidas por coccion en el
horno. La naturaleza y el tipo de la cerdmica estan determinados por la composicion
de arcillas, el método de su preparacion, la temperatura a la que se ha cocido y los
barnices que se han utilizado en su elaboracion.

Brufido.es una técnica de decoracion que realizan los ceramistas para dar brillo a
sus trabajos, la cual consiste en frotar la ceramica hasta dejarla con una superficie
lisa.

Engobe.es una técnica de decoracion la cual consiste en pasar la arcilla coloreada
utilizando una brocha sobre la superficie de una ceramica.

Alfareria. Son ceramicas de caracter popular, estas piezas son exclusivamente de
carécter utilitario.

Desarrollo Econdmico. Son acciones a ser ejecutadas con la finalidad de aumentar
el nivel de ingreso de las familias, promover las exportaciones, aumentar el valor
agregado, incrementar la productividad, desarrollar redes de proveedores, diversificar
producto y mercado, mejorar las redes de comercializacion, desarrollar sistema de
informacion de internacional, fortalecer el sistema financiero Regional, facilitar y
promover la inversion privada Regional, Nacional e Internacional.

Artesania Utilitaria. Es la artesania que cumple dos aspectos la de decorar y la de
satisfacer una necesidad .ejemplo maceteros, vajilla de frutas, etc.

Artesania decorativa son piezas de caracter Unicamente decorativo con una calidad

altamente estético, en estas artesanias se ve la capacidad creativa del artesano.
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Artesania suvenir.  Son artesanias destinadas para los turistas —visitantes quienes
generarme no exigen mayor valor agregado a las artesanias, pues ellos Gnicamente
buscan tener un recuerdo del lugar visitado.

Competitividad. Peter Drucker, dice: “los recursos basicos ya no son iguales el
capital, los recursos naturales o el trabajo. Los recursos béasicos son y seran el
conocimiento. Es decir el “talento humano”.

La competitividad se vuelve una necesidad para todos “es el grado en que una
Nacion en condicién de mercado libre y justo, produce bienes y servicios que
satisfacen la prueba de los mercado internacionales en tanto que, simultdneamente
mantiene y expande el ingreso real de su ciudadanos”™

La competitividad regional, hoy en dia no sonsolo los paises los que tienes que
competir si no las regiones e incluso las ciudades , es por ellos es importante
replantear el desarrollo a partir de las regiones, la competitividad no se lograr
gratuitamente ,hay que saber conducir y llevar la como unobjeto de definido. He
ahi la importancia de un plan “competitividad regional “la competitividad requiere
de una vision global y local “enfoque integrador”

Michael Porter. La competitividad de un pais pueden definirse como la capacidad
de disefiar, producir y comercializar bienes de disefiar, producir y comercializar
bienes y servicios y mejores y/o mas barato que las competencia internacional , lo
cual se debe reflejar en una mejorar de nivel de vida (Porter, Estrategia
Competitiva: Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la
competencia, 1997)

Esquema mentales.-Son antiguos paradigmas adoptados por un conjunto de
personas debido a su nivel sociocultural e idiosincrasia, la cual no permite

incrementar su inteligencia emocional, social y algunas cualidades como Ila
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compresion de las propias emociones la capacidad de ser EMPATICO y la capacidad
de conducir las emociones de forma que mejore el nivel de vida.
Conglomerados o cluster.- Son sistemas productivos definidos geograficamente,
caracterizados por el gran nimero de entidades que se ocupan de diversas fases y
formas en la elaboracién de un producto, homogéneo en un sector productivo
determinado. Un aspecto es que una gran proporcion de esas empresas son muy
pequefias. Aqui se desarrolla una serie de relaciones inter y entre empresariales,
generando una red de cooperacién y competencia.
La proximidad entre ella se convierte en un factor importante de competitividad. Una
fuerte competencia se encuentra, entre empresas que elaboran producto similar.
I1l. METODOLOGIA
3.1. Disefio de la investigacién
La investigacion es no experimental, debido a que se observaran los fendbmenos
tal como se dan en su contexto natural para analizarlos posteriormente. Se
observaran situaciones ya existentes en que la variable independiente ocurre y
no se tiene control sobre ella.
Tipo de la investigacion
La investigacion es descriptivo, exploratorio y explicativo.
» Descriptivo: porque miden las variables de manera individual y se reportan
esas mediciones.
» Exploratorio: se examinara temas muy poco estudiados las cuales
anteceden a nuestra investigacion.
» Explicativo: porque busca explicar el comportamiento de una variable en
funcion de otras mediante el establecimiento de la relacion causa y efecto.

3.2. Poblacién y muestra
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Universo. Constituida por todas las Mypes del CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE en la ciudad de Ayacucho que son un total 220.
Poblacion.  Constituida por las Mypes del CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE en la ciudad de Ayacucho que se dedican a la
elaboracion y comercializacion de las ceramicas que son un total de 34.
Muestra. No se calcula porque se toma el total de la poblacion.
3.3. Definicion y operacionalizacion de variables

Identificacion de variables
Hipdtesis general
Existe un conjunto de factores de elaboracion y comercializacion que limitan
la competitividad de la ceramica en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE Ayacucho 2016-2017.
Hipdtesis especificos

a) Los factores de elaboracién limitan la competitividad de la cerdmica en el
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE.

b) Los factores de comercializacidn limitan la competitividad de la cerdmica en
el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE.

Operacionalizacion de variables
Identificacion de variables
Variables independiente (X)
X1= Factores de elaboracion.
Indicadores
e Obtencidn de la materia prima.
e Tecnologia.

e N°de ceramistas que exportan su artesania.
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e NP°de talleres instalados en la elaboracion de ceramicas.
e Financiamiento.
X2= Factores de comercializacion.
Indicadores
e La variedad de productos ceramicos Yy disefios.
e Formas de comercializacion de los artesanos -ceramista.
e Precio de venta de la cerdmica.
e Cantidad de producto ofertado por el ceramista.
Variable dependiente (Y)
Competitividad de la ceramica en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE.
Indicadores
e Elaboracion ingresos de los productores de ceramicas
e Calidad y precios del producto
3.4. Técnicas e instrumentos
Técnicas
e La observacion directa
e Entrevista y encuesta.
e Opinién de expertos.
Instrumentos
e Registro de informacion.
e Cuestionario
e Andlisis documental

Recoleccion de datos
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La técnica principal que se utilizo para recolectar la informacion primaria como
base empirica para probar las hipotesis planteadas en la presente investigacion, fue la
aplicacion de wuna encuesta a la muestra representativa de productores y
comercializadores del CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE. Se utilizd
también la informacién secundaria basada en datos estadisticos emitidos por el
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, Resultados del VI Censo Nacional
Econémico — 2008.

3.5. Plan de anélisis

La hoja de encuesta que se ha utilizado para recolectar informacion de los 34
ceramistas se adjunta en el Anexo N° 01, y estd diseflada de acuerdo a los
requerimientos de informacion para la presente investigacion, y contiene un total de
25 preguntas.

Procedimiento de la encuesta

Los datos obtenidos mediante la encuesta han sido procesados utilizando una
computadora y el programa de Ms. Excela fin de optimizar el analisis; asi mismo, se
seleccionaron los datos mas relevantes para tener conclusiones importantes que han
coadyuvado al logro de los objetivos de la investigacion

Se utilizo las técnicas mas relevantes, TABLAS estadisticos. Por otro lado, el analisis
incluye una critica de la informacion obtenida. Asi mismo, las conclusiones mas
importantes se dan a partir del analisis teorico aplicado a la realidad empirica que se
tiene de la encuesta.

El &mbito de estudio es el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE de la
ciudad de Ayacucho. El periodo de analisis comprende el afio 2016-2017, segundo
semestre (2016) y primer semestre (2017).

3.6. Matriz de consistencia

33



MATRIZ DE CONSISTENCIA

FACTORES DE ELABORACION Y COMERCIALIZACION QUE LIMITAN LA COMPETITIVIDAD DE LA
CERAMICA EN EL CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, AYACUCHO 2016-2017

PROBLEMA OBIJETIVO HIPOTESIS VARIABLES E | METODOLOGIA
INDICADORES

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES TIPO DE INVESTIGACION

GENERAL GENERAL GENERAL ENDOGENAS Descriptiva,exploratorio,explicativo

;De qué manera

los

factores de elaboracion

y comercializacion
limitan la
competitividad de la
ceramica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE-
AYACUCHO 2016-
20177

PROBLEMAS
ESPECIFICOS

a) ¢(Como los factores

b)

de

limitan la

elaboracion

competitividad de la
ceramica?
cen qué medida los

factores de

Evaluar los factores
de

comercializacion

elaboracion 'y
que limitan la
competitividad de la
ceramica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU
NAGASE Ayacucho

2016-2017

OBIJETIVOS
ESPECIFICOS

a) ldentificar y

evaluar los

Existe un conjunto de
de
elaboracion y

factores

comercializacién que
limitan la
competitividad de la
ceramica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU
NAGASE Ayacucho

2016-2017.

HIPOTESIS
ESPECIFICO

a) Los factores de

Competitividad de
la ceramica en el

centro artesanal
Shosaku Nagase (y)
Indicadores:

Y1. Elaboracion e
ingresos de los
productos de
ceramica

Y2. Calidad vy

precio del producto.

VARIABLES
EXOGENAS:
Factores de
elaboracion.
Factores de

comercializacion.

Indicadores

NIVEL DE LA INVESTIGACION
cuantitativo

DISENO DE INVESTIGACION
No Experimental

UNIVERSO:

Constituida por todas las Mypes del
CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE en la ciudad

de Ayacucho que son un total 220.

POBLACION:

Artesanos ceramistas que se
dedican a la elaboracion vy
comercializacién En El Centro
Artesanal Shosaku Nagase-
Ayacucho gue son un total de 34.
MUESTRA

Se toma el total de la poblacion
TENCICAS E INSTRUMENTOS
Encuestas a traves de un
cuestionario de preguntas
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comercializacion
limitan la
competitividad de la

ceramica?

b)

factores de
elaboracion que
limitan la

competitividad de

la ceramica.

Conocer y
avaluar los
factores de

comercializacién
que limitan la
competitividad de

la ceramica.

elaboracion
limitan la
competitividad de
la cerdmica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU
NAGASE.

b) Los factores de
comercializacion
limitan la
competitividad de
la ceramica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU
NAGASE.

X1=factores de
elaboracion:

N° de ceramistas
que exportan sus
artesanias,

tecnologia, medios
de obtencién de
materias primas, n°

de talleres
instalados en Ia
elaboracion de
ceramica,
financiamiento.
X2=factor de

comercializacion:
La variedad de

productos y
disefios; métodos y
formas de

comercializacion;
precios de ventas,
cantidad de
productos ofertados
por el ceramista.

Anélisis documental —bibliografico
Sistematizacion

Estadistica de la informacion
mediante el programa de Ms.
Excel.

Guia de encuesta
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3.7. Principios éticos

Los resultados de la investigacion estaran al alcance de los artesanos -ceramistas, del
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE Yy todas las entidades y organizaciones
gue estén involucradas en la artesania. Los resultados obtenidos es fruto del sacrificio y
compromiso individual. Este estudio es realizado para optar el titulo profesional de
licenciado en administracion y contribuir con la artesania ayacuchana.

IV. RESULTADOS

Resultados

Caracteristicas generales de la poblacion ceramista

El CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE esta ubicado en el centro de la ciudad
de Ayacucho, CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, reunidos en
aproximadamente 34 familias, dedicada a la cerdmica. El CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE es el centro social y econdmico de 15 artes.

Esta linea artesanal se desarrolla principalmente en el CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE (antes centro de reclusion penitenciaria hasta el afio 2000)

a) Ceramica de tradicion local

La cerdmica de tradicion local se dio en la cultura Huarpa y Huamanga respectivamente.
La cultura Huarpa es la méas antigua, corresponde a los afios 200 D.C. a 600 D. de C. La
cultura Huamanga es méas joven y se da entre los 400 afios D.C. a 1100 afios D. de C.
Dichas culturas se desarrollaron en gran parte del departamento de Ayacucho. Estas
ceramicas son piezas utilitarias, de pasta gruesa y ordinaria, hay descuido enel acabado y
en la decoracion de las piezas de ceramica.

- Resalta el uso de la pasta color naranja.

- Las cerdmicas abiertas son platos, cuencos, escudillas. En las ceramicas cerradas

resaltan las ollas, cantaros, tinajas. Todas las piezas de ceramica son utilitarios.
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- Emplearon en sus engobes los colores: negro, gris, crema, blanco, rojo, etc.

- Lo peculiar de estas piensas es el uso de motivos cursivos, ondulados y escalonados
pintados en diferentes colores sobre un fondo de engobe natural.

- Por otro lado es frecuente los motivos concéntricos: circulos, puntos, reticulados,
rombos, peines, formas de pulpo, gusanos, especie de ala de ave, lineas onduladas en
forma de tejas, etc.

- pocas ceramicas abiertas, particularmente las escudillas presentan una efigie justo en el
borde que normalmente es la cabeza de un pequefio felino en alto relieve, hecho a molde,
modelado o pintado.

b) ceramica de tradicion oficial

Esta ceramica de tradicion oficial se desarrolld dentro de la cultura de Conchopara

Robles Moqo, Chaquipampa, Viflaque etc. Estas culturas se desarrollaron dentro del
Horizonte Medio: 400 afios D.C. a 1100 D.C. La artesania de la cultura Wari abarcé un
amplisimo territorio, desde Piura en el Norte hasta Tacna en el Sur.

Las cerdmicas se caracterizan por ser de uso ceremonial. La pasta empleada es fina. El
acabado de la superficie es de calidad, asi como la decoracion, siendo los colores bien
parejos y lustrosos. Los motivos estan cuidadosamente delineados y bien acabados.

Las pastas que utilizaron son: El crema, naranja y cris.

Las ceramicas son cerradas Yy abiertas.

Los disefios son policromo: violeta, crema, anaranjado, amarrillo, guinda, etc.
Caracteristica de este estilo es que aparece la imagen de la “divinidad” representada en la
“Puerta del Sol” de Tiawanaku, junto con una numerosa Presencia de angeles, éstos no
son iguales ya que se trata animales felinos y no antropomorfos. Se tiene también

representaciones masculinas y femeninas de esta divinidad.
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Caracteristica de la representacion de la figura humana es el ojo circular partido, nariz
pintada en cruz y boca incisa.

Hay representaciones “zoomorfas” de gran tamafio, generalmente de camélidos y un
animal extendido centralmente con apéndices de rayos, cola triangular y un pico frontal
alargado.

Hay presencia del disefio de las plantas andinas como la papa, el olluco, mashua, oca,
tarwi, etc.

Caracteristica tipica de la cerdmica de Wari es la presencia de “chevrones” en la
decoracion, disefio, que por lo general se encuentran cerca de los bordes.

Frecuentes son los motivos de decoracidn geométricos: circulos, rombos continuos,
triangulos, volutas, zigzag, formas de flor de lis y motivos en S.

En la decoracion de las ceramicas se usa también el escalonado geométrico.

Moldes de ceramica, se descubrieron en muchas excavaciones de muchos tamarios
para la elaboracion de vasijas asi como moldes figurativos, positivos y negativos,
bivalvos, con uniones verticales laterales; univalvas, etc. Todos estos hechos en piezas
de cerdmica, elaborados de tal manera que cuando se presionan contra la arcilla
hameda, aparece la decoracion en relieve. Se sefiala que existe una antigua tradicion de
ceramistas en la region, como lo prueban los artesanos actuales del CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, Santa Ana, Quinua, Ticllas, Cangallo y los
alfareros prehispanicos de Wari; a esto se agrega que las técnicas no han variado mucho
en el tiempo, aunque en las formas y el uso si lo han hecho. Es importante ver como a
traves de paso de los afios se han mantenido instrumentos similares que sirven para
raspar, pulir, brufir, con el objetivo de obtener superficies brillantes y bien acabadas.
Factores limitantes en la Elaboracion y comercializacion de la ceramica en el

CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE
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Actualmente, el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE cuenta con 34
artesanos dedicados a la elaboracion y comercializacion de la ceramica. Los datos para
el estudio se obtuvieron por medio de la aplicacion de una encuesta a 34 empresas
ceramistas productoras y comercializadoras en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE, con el objetivo de otorgarle una mayor precision en cuanto se refiere a la
informacion.
Elaboracion de la ceramica
Recursos naturales
a) disponibilidad y procesamiento de las materias primas
Las materias primas que se utilizan en la elaboracion de cerdmicas son arcillas y tierras
naturales de color diversos. La arcilla, se caracteriza por ser plastica y tenaz cuando esta
himeda, se endurece permanentemente cuando se hornea. La arcilla comin es una
mezcla de caolin o arcilla china (arcilla hidratada) y de polvo fino de algunos minerales
feldespaticos anhidros (sin agua) no descompuestos. Las arcillas varian en plasticidad,
todas son manipulables y capaces de ser moldeadas cuando se humedecen con agua.
Las arcillas y tierras naturales de color son extraidas por los mismos artesanos,
directamente de los lugares de origen, debido a la carencia de proveedores. Estas
materias primas se encuentran en cantidades abundantes en el distrito de Quinua y
Chiara.

TABLA 01

TIEMPO DE DEMORA EN EL TRASLADO DE MATERIAS PRIMAS

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
1-2 Horas 4 12
1 Dia 22 65
2 Dias 5 15
Ninguno (compran) 3 8
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracién: Propia.
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GRAFICO 01

TIEMPO DE DEMORA EN EL TRASLADO DE
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Fuente: tabla 01
Elaboracién: propia

Preguntado sobre el tiempo de demora en el traslado de las materias primas desde la
cantera hasta el respectivo taller, el 65% de los ceramistas encuestados manifiestan
demorarse un dia, quiénes mediante la ayuda de un vehiculo traer de 30 a 40 sacos que
dura aproximadamente 07 meses, mientras que el 15% de los ceramistas se demoranen el
traslado dos dias, debido a la falta de una red vial que facilite el acceso a los centros de
materias primas, razon por la cual este grupo de ceramistas utilizan acémilas para su
respectivo traslado hasta una red vial.

Sin embargo, el 8% de los talleres evitan perder tiempo en el traslado de las materias
primas, prefiriendo comprar las arcillas y tierras de color (sin procesar) de los otros
artesanos. En tales condiciones, los ceramistas siguen un proceso de extraccion manual
poco adecuado, con equipos tradicionales que hacen que esta parte del proceso sea una

labor complicada y costosa.

Proceso Productivo

a) Procesamiento de la arcilla
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En el trabajo artesanal el proceso productivo comienza con el procesamiento de la arcilla
que cumple una funcidn vital, en esta primera etapa de preparacion, el artesano ceramista
emplea sus propias técnicas ancestrales. Luego de la extraccion de arcillas, puzolana y
tierras de color se procede al secado, seleccion y limpieza de las materias primas e
insumos, dependiendo del clima ( 2 dias), se muele y tamiza la puzolana en seco a malla
N° 60 (01 dia), luego se remoja la arcilla (4 dias) y se deja secar (2 dias), después se
mezcla con agua para su disgregacion, se tamiza a malla N° 60 (1 dia), se mezcla la arcilla
con la puzolana empiricamente ,obteniendo de esta manera la barbotina, se deja secar
parcialmente hasta lograr una masa elastica con 20% de agua aproximadamente; esta
masa se envejece durante 7 dias.
TABLA 02

PROBLEMAS EN LA FORMULACION DE LA ARCILLA

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
Sl 19 56
NO 15 44
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.

GRAFICO 02
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Fuente: tabla 02
Elaboracion: propia
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Los artesanos de CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, durante el proceso de
elaboracidn de ceramicas se han encontrado con algunas dificultades en preparacion de la
arcilla, el 56% de los ceramistas afirman tener problemas en los aspectos técnicos,
sobretodo en el procesamiento de la arcilla, que origina rajadura en las piezas durante el
secado, este problema es mas frecuente en la época de invierno, sin embargo, este grupo
aun no se ha preocupado por desarrollar la técnica de la cerdmica desde su preparacion,
por tanto, recurrentemente enfrentan los problemas de res quebramiento de los productos,
en el secado y quemado de las piezas.

Mientras el 44% de ceramistas afirman no tener problemas en la preparacion para el tipo
de objetos que vienen desarrollando, generalmente decorativos, este grupo actualmente
viene participando en alguna Asociacion y como miembros han logrado beneficios de
parte de algunas instituciones publicas, privadas, ONG, como capacitaciones en la gestion
técnica-empresarial, participacion en ferias locales y nacionales.

b) Sobre la elaboracion de los productos

Una vez sometida la masa a proceso de envejecimiento, se sigue con el amasado hasta que
no se encuentre oclusion de aire y el material presente caracteristicas de textura como para
proceder con el modelado a mano, o el moldeado de algunas piezas con moldes de yeso
hembra y macho (en este caso no se amasa), para que la arcilla no se rompa al cocerla,
primero se deja secar al aire (de 1 a 2 dias), si esta bien seca, es porosa y relativamente
blanda, puede cocerse directamente en un horno.

La estética de las ceramicas puede efectuarse antes o después de su coccion, en un caso
cuando la arcilla esta seca a medias y un poco endurecida (consistencia de cuero) se
incrustan trocitos de arcilla, se hacen incisiones, estampaciones, lineas y otros motivos, o
bien se tallan, perforan y en otro caso se sigue la técnica del engobado, que consiste en

pintar y decorar los objetos con tierras de color (engobes) o pigmentos naturales, dejando
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secar de 1 a 2 semanas, estos engobes se obtienen por molienda y seleccion por
precipitacion de particulas. Las paredes de cada cerdmica adquieren un acabado
homogéneo mediante la técnica del brufiido, de modo que las impurezas no sobresalgan y
las particulas de arcilla se alineen para que la superficie también quede brillante y suave,
algunas arcillas se pulen después de la coccion. Se usa también la barbotina (arcilla
liquida libre de impurezas), una vez seco del todo o a medias, el recipiente puede
sumergirse en una barbotina de consistencia cremosa (a la que a veces se afiade color) o
puede aplicarse ésta con unpincel o verterla por encima con ayuda de un recipiente 0 una
jeringuilla. También se puede decorar con algun utensilio con punta, rascando la barbotina
y dejando al descubierto la capa interior. Una vez sometida la masa a proceso de
envejecimiento, se sigue con el amasado hasta que no se encuentre oclusion de aire y el
material presente caracteristicas de textura como para proceder con el modelado a mano, o
el moldeado de algunas piezas con moldes de yeso hembra y macho (en este caso no se
amasa), para que la arcilla no se rompa al cocerla, primero se deja secar al aire (de 1 a 2
dias), si esta bien seca, es porosa y relativamente blanda puede cocerse directamente en un
horno.

Cuando la arcilla esta seca a medias y un poco endurecida (consistencia de cuero) se
incrustan trocitos de arcilla, se hacen incisiones, estampaciones, lineas y otros motivos, o
bien se tallan, perforan y en otro caso se sigue la técnica del engobado, dejando secar de 1
a 2 semanas, estos engobes se obtienen por molienda y seleccidn por precipitacion de
particulas. Las paredes de cada pieza de cerdmica adquieren un acabado homogéneo
mediante la técnica del brufido, frotando los objetos con piedras lizas especiales, de modo
que las impurezas no sobresalgan y las particulas de arcilla se alineen para que la
superficie también quede brillante y suave, algunas arcillas se pulen después de la

coccion. Puede utilizarse también la barbotina (arcilla liquida libre de impurezas), una vez
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seco del todo o a medias, el recipiente puede sumergirse en una barbotina de consistencia
cremosa (a la que a veces se afiade color) o puede aplicarse ésta con un pincel o verterla
por encima con ayuda de un recipiente o una jeringuilla. Se puede decorar con algln

utensilio con punta, rascando la barbotina y dejando al descubierto la capa interior.

TABLA 03
TECNICAS DESARROLLADAS EN LA DECORACION DE
CERAMICAS.
CATEGORIAS | TOTAL COMPOSICION
%
ENGOBADO 9 26,4
SINTETICO 2 6,0
AMBAS 23 67,6
TOTAL 34 100%
Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracién: Propia )
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Durante la elaboracion del producto los ceramistas utilizan algunas técnicas
esenciales para decorar los objetos, entre ellas se encuentra la técnica del engobado
(uso de pigmentos naturales y tierras de color), siendo el 26% de los jefes de taller
quiénes vienen utilizando esta técnica para decorar sus productos.

Mientras el 6% de los talleres, luego de haber horneado las ceramicas proceden a
decorar con pinturas sintéticas (tekno), este grupo de artesanos recién estan
iniciandose en ésta actividad, desconocen el mercado, las técnicas y los riesgos que
ocasiona el tekno.

Sin embargo, un 67,6% de ceramistas utilizan ambas técnicas, el engobado vy el
sintético, manifiestas que aplicando ambas técnicas ellos consiguen cerdmicas mas
trabajadas.

Luego de esta etapa viene el proceso de horneado, la cual dura de tres a cuatro
horas, este tiempo varia de acuerdo al tamafio de piezas; hay algunos ceramistas que
luego del horneado de las cerdmicas, proceden a un encerado con cera de agua y
luego al ahumado (con hojas propios del departamento), con esto se consigue bajar el
olor de la cera y la intensidad de los colores.

Aspectos tecnoldgicos

Los ceramistas poseen talleres con tecnologia tradicional, de los cuales 33 de los
artesanos - ceramistas (jefes de taller) utilizan en el proceso productivo equipos y
herramientas como: tornetas de yeso, rodillos, hornos de adobe alimentados con lefia
(estos hornos son construidos con barro y paja), mallas para el tamizado, mesas,
andamios, herramientas y utensilios: cuchillos, moldes, pinceles, espatulas, estacas,
esponjas, piedras para el pulido etc.

Uno del total de los ceramistas (jefe de taller) ,posee ademas de los materiales
sefialados, un horno eléctrico y a gas y equipos de tecnologia intermedia, como el

tomo eléctrico, pirometro con termopila de paragdn y mesa con aluminio, este
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artesano a pesar de su experiencia en la elaboracion y comercializacion de ceramicas
tiene una vision mas integrada del entorno, conoce los gustos y preferencias del
mercado local, nacional e internacional debido al trabajo que ha realizado con
instituciones publicas y privadas.

La fabricacion de materiales y herramientas que se utilizan en la elaboracion,
algunas vienen de la capital Lima y muchos son confeccionadas por los mismos
artesanos - ceramistas, aunque la mayoria es consciente de que una herramienta
adecuada favorece al buen acabado de la elaboracion de cerdmicas.

La presente TABLA muestra el nivel de tecnologia que los ceramistas en el
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE estan empleando en el proceso de
elaboracién, son pocos los esfuerzos que realizan en optar por equipos modernos y
ampliar su oferta en comparacion con la tecnologia intermedia que viene siendo
utilizada por los ceramistas de Chulucanas-Piura.

TABLA 04
LA TECNOLOGIA TRADICIONAL (CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE) E INTERMEDIA (CHULUCANAS)

TECNOLOGIA TRADICIONAL

(Ceramistas de CENTRO | TECNOLOGIA INTERMEDIA
ARTESANAL SHOSAKU | (Ceramistas de Chulucanas - Piura)
NAGASE )

Tornos eléctricos, tonos de torraja

Tormos & pedal (de madera) Molino de bolas (pulveriza las mezclas)

. Mezcladoras
Horno a lefia
Extrusoras
. Filtradoras
Tornetas metélicas o de yeso
Prensas

Laboratorios para andlisis de muestras
Horno a gas de alta temperatura

Mallas para el tamizado

Maderas redondas y cuadradas para | Tornetas metalicas
el modelado Choricera

Balanza de precision

Pirdbmetro con termocuplaparagon o
conos pirometricos  (controlan la
temperatura)

Mesas
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Andamios Tamizadores

Herramientas y utensilios:
cuchillos, moldes, rodillo, pinceles,
espatulas, estacas. Mesas, andamios

Mesa laminadora

Esponjas, piedras para el pulido, | Cuchillos, moldes, pinceles, estacas.

etc. Devastadores, esponjas, franelas, etc.
Fuente: ceramica de centro artesanal Shosaku Nagase y la  ceramica de
Chulucanas
Elaboracion: propia.
TABLA 05
TECNOLOGIA DEL HORNO
j COMPOSICION PO
CATEGORIAS TOTAL %
Inapropiado 9 26,5
Apropiado 7 20.5
Regular 18 53.0
TOTAL 34 100%
Fuente: Encuesta y entrevista

Elaboracion: Propia.
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Un factor primordial en la elaboracion de la artesania ceramica es la tecnologia con
que cuentan los productores ceramistas. Actualmente, la tecnologia mas utilizada es
el tradicional horno de barro. Al respecto, el 53% de los encuestados consideran la
Tecnologia del horno como regular, debido a que son hechos de adobe, emplean lefia
para cocer los productos (eucalipto, molle, algarrobo, etc.), la quema dura
aproximadamente de tres a cuatro horas, este tiempo varia de acuerdo al tamafio de
las piezas; alli todos los materiales (engobes o tierras de color) se transforman por
accion del calor y en los que se puede llegar a temperaturas de maximo hasta 800°C.
Durante la quema, estos hornos resultan ser ineficaces, debido a la excesiva pérdida
de calor, los productos no logran cocinarse de manera uniforme, algunos tienden a
reventarse y otros se resquebrajan; para ello el tipo de tecnologia que a la fecha
vienen empleando los ceramistas, constituye otro de los factores que limitan la
competitividad de las ceramicas.

En cambio, un 26,5% de los ceramistas consideran la tecnologia del horno como
inapropiado para la quema de sus productos, debido al enorme esfuerzo que realizan
en esta fase del proceso. So6lo el 20,5% de los ceramistas consideran como apropiado
al horno que utilizan para el quemado de sus piezas de ceramica

Organizacion y gestion de los talleres de ceramica

a) Grado de instruccion.

TABLA 06
GRADO DE INSTRUCCION

- COMPOSICION
CATEGORIAS TOTAL %
NINGUNA 0 0
PRIMARIA 1 3
SECUNDARIA R o4
SUPERIOR 1 3
TOTAL 34 100%
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Fuente: Encuesta vy
entrevista

Elaboracion: Propia.

GRAFICO 05
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Elaboracién: propia
La instruccion de los ceramistas, es vital para gerenciar una empresa, en tanto, los
ceramistas logren alcanzar un nivel de especializacion en la gestion técnica y
empresarial de la, elaboracion y comercializacién de la cerdmica, se estara
mejorando la gestion de los talleres y logrando un nivel de competitividad. El
resultado de la encuesta nos muestra que el 94% de los ceramistas son del nivel
secundario, con un nivel de conocimiento general y basico, en tales condiciones, se
observa gque la mayoria de los artesanos no alcanzan una especializacidn técnica ni
empresarial en la gestion de sus talleres de ceramica, es decir no estan preparados
para gerenciar su propia empresa, esto se refleja en las constantes dificultades para
determinar sus costos, fijar precios de sus productos.
Asimismo se ha observado en los ceramistas poca participacion en eventos, cursos y
talleres relacionados al aspecto técnico-empresarial desarrollado por instituciones

publicas, privadas y ONG en beneficio del ceramista, a consecuencia de este

desinterés se observa en los jefes de taller deficiente preparacion y falta de capacidad
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para asumir la gestion de sus talleres, desperdiciando oportunidades con diversas
empresas exportadoras, por incumplimiento con los pedidos en las fechas
programadas y no conocer de las politicas de trabajo impuestas por estas empresas.
Asi mismo se observa el CETPRO creada por la misma asociacion que no satisface
las expectativas de la poblacion ceramista, en suma no se preocupa en promocionar e
incentivar a las futuras generaciones sobre la practica de la artesania en la asociacion

Shosaku Nagase

B) Tamafio econdémico y productivo

TABLA 07
NUMERO DE MIEMBROS DE LA FAMILIA QUE TRABAJAN EN EL
TALLER
CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
1-2 12 35,3
34 15 44,1
5-6 7 20,6
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracién: Propia.
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En su mayoria del CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, ademas de ser
Artesanos ceramistas son docentes en algunos cetpros, ceos y otros se dedican a otras
labores como a la agricultura y el comercio. EI44,1% de los talleres trabajancon 3 a
4 miembros y dependiendo de la cantidad de pedidos y de las festividades contratan
trabajadores en forma eventual. EIl 35,3% de los talleres trabajan con 1 a 2 miembros
de la familia y en temporadas altas en que aumenten los pedidos llegan a contratar
hasta 10 ayudantes, este grupo de artesanos generalmente estd dejando de producir
ceramicas, dedicandose mas a la comercializacién de cerdmicas y otras actividades
diferentes a la actividad artesanal. El 20.6% de los talleres trabajan con 5 a 6
miembros de la familia, este grupo generalmente no contrata ningin trabajador
debido a la falta de capital.

Por lo general existe una division de trabajo por habilidades, el moldeado lo realizan
los ayudantes o el mismo ceramista, el acabado y decorado el ceramista y su esposa;
sOlo cuando aumentan los pedidos existe una division de trabajo por &reas. Los
ceramistas diversifican sus actividades dedicandose también al comercio de bienes

(arcilla preparada), o servicios (docentes de algunos CETPROS de la ciudad).

C) Precios y ganancias en la elaboracion de ceramicas

TABLA 08

FIJACION DE PRECIOS

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION
%

COSTOS DE ELABORACION 21 61,8
COMPETENCIA: PRECIO| 8 23,5
MERCADO
TIEMPO DE DEMORA 5 14,7
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: propia.
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GRAFICO 07

FIJACION DE PRECIOS

Fuente: tabla 8

Elaboracién: propia

Sobre los precios y las ganancias

De acuerdo con la encuesta, el 61,8 de ceramistas afirman fijar sus precios en
funcion de los costos de elaboracion y distribucion, siendo estos muy elevados
en comparacidon con los precios de la competencia a nivel nacional e
internacional, en términos comparativos el precio de venta final de los productos
ceramicos con las de otras ciudades como: Chulucanas. Cuzco. Nazca, etc. y
mas aun con las ceramicas que provienen del exterior (Asia, México, Ecuador,
etc.), son altos por cuanto estos centros de elaboracion lo realizan en series y con
tecnologia intermedia que permite minimizar costos y tiempo. En tales
condiciones los ceramistas en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE se encuentran en desventaja para competir en el mercado nacional
(Chulucanas) e internacional (en especial por Asia).

Sin embargo el 23,5% fijan sus precios en base a la competencia (precios del

mercado) y el 14,7% fijan sus precios teniendo en cuenta los costos de
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elaboracién y el tiempo que se demoran en producir cada ceramica, dependiendo

del tamafio del objeto, detalles y decoracion.

TABLA 09
DESTINO DE LAS GANANCIAS PERCIBIDAS DURANTE EL MES
CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
GASTOS FAMILIARES 12 353
INVERSION DEL TALLER 7 20,6
AHORRO 6 176
GASTOS FAMILIARES Y DEL
TALLER 9 26,5
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: propia.

GRAFICO 08
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Fuente: tabla 9
Elaboracion: propia

El 35,3% de los artesanos ceramistas destinan las ganancias percibidas en el mes
Unicamente a gastos familiares (alimentacion, educacion, vestimenta, etc.), en razon

a que estos ingresos solo cubren las necesidades basicas del hogar, por lo que no se
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observa mejoras en la implementacion de los talleres de ceramica. Sin embargo el
26,5% de los ceramistas destinan sus ganancias de la siguiente manera: Cuando se
hace entrega de un pedido y se efectiviza la venta (esto suele pasar aproximadamente
de 3 a4 veces alafio), se separa el 30% para gastos del taller y compra de materiales
y el otro 70% lo destina para gastos de la familia. No obstante el 20,6% de los
ceramistas invierten en su taller ya sea en la compra de herramientas, materiales,
mejoramiento del horno. Implementacion del taller, entre otros. Asimismo el 17,6%
de los ceramistas generalmente ahorran, en razon de que cuentan con otros negocios:
restaurantes, tiendas, panaderias, y agricultura cuyos ingresos ayudan con los gastos
del hogar, estos ahorros sirven para participar en eventos, ferias locales, nacionales y
para la implementacion de sus talleres.

TABLA 10

DINERO INVERTIDA EN LA ELABORACION DE CERAMICAS
(MENSUAL)

(En Nuevos Soles)

INVERSION TOTAL COMPOSICION %

50.00 - 100.00 5 14,7

100.00 -200.00 6 17,6

200.00 -300.00 10 29,4

300.00 -400 .00 3 8,8

400.00 -500.00 3 8,8

500.00 — Mas 7 20,6

TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.
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GRAFICO 09

DINERO INVERTIDO EN LA ELABORACIONDE LA
CERAMINA

Fuente: tabla 10

Elaboracién .propia

La inversion que realizan los artesanos para la elaboracion de cerdmicas durante el
mes, esta en funcién a la cantidad de pedidos y temporadas del afio (festividades), de
esta manera el TABLA nos muestra que solo 29,4% de los talleres que producen
ceramicas invierten entre 200 y 300 soles por mes; un grupo importante de 20,6% de

ceramistas invierten en mas de S/. 500.00 Nuevos Soles. Sin embargo los otros

79,4% restantes invierten en menos de esta cantidad.

TABLA 11
VENTA DE CERAMICAS (MENSUAL) (En Nuevos Soles
VENTAS (S7)) TOTAL COMPOSICION %

200.00 - 300.00 7 11,7

300.00 - 400.00 6 17,6

500.00 - 600.00 4 11,8

700.00 - 800.00 4 11,7

900.00 - 1000.00 4 11,8

1100.00- Mas 12 35,3

TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.
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GRAFICO 10

VENTA DE CERAMICA
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Fuente: tabla 11
Elaboracion. Propia

Como resultado de las ventas, 12 de los Talleres de ceramica obtienen ingresos
mensuales mayores a S/. 1,100.00 Nuevos Soles, esta cantidad varia de acuerdo a las
festividades del afio, cabe mencionar que segun las entrevista realizadas a los
artesanos en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, mencionaron que a
la fecha las ventas ha bajado considerablemente en comparacion a afios anteriores, y
su preocupacion debido a la presencia de productos asiaticos, que estan ingresando a

nuestro mercado con una estrategia de bajos costos. Haciéndose notable la situacion

que viene atravesando el sector artesanal.
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E) Principales lineas en la elaboracion de ceramicas

TABLA 12
ELABORACION DE LA CERAMICA
CATEGORIAS TOTAL %
Demanda del Mercado |7 20,6
Pedidos 20 58,8
Capacidad del Taller 7 20,6
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.

GRAFICO 11
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Fuente: tablal2
Elaboracion .propia

Como se puede observar enel presente TABLA, el 58,8% de los talleres de ceramica
elaboran sus productos en funcion a pedidos realizados generalmente por los
intermediarios que se encuentranen la ciudad de Lima. Sinembargo el 20,6% de los
ceramistas producen de acuerdo a la capacidad del taller, es decir no toman en cuenta
los gustos y preferencias de los clientes, mas bien tratan de mantener reservas de
cerdmicas para la exhibicion en sus galerias. Asimismo el 20,6% de los talleres
elaboran ceramicas con relacion a los productos que mayor demanda tienen en el

mercado.
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TABLA 13

PRODUCTOS CERAMICOS ELABORADOS

CATEGORIAS TOTAL %
Ceramica Tradicional 29 85,3
Ceramica Artistica 5 14,7
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.

GRAFICO 12
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Fuente: tablal3

Elaboracion: propia

La ceramica tradicional ha experimentado periodos de apogeo en los mercados
externos, sin embargo tal apogeo provocé también la saturacién del mercado
nacional e internacional y la pérdida de calidad de los productos, dejando de ser
competitivas hasta la fecha. De esta manera el 85,3% de los encuestados producen
objetos de ceramica tradicional, considerados “disefios originarios”, tales como:

alcancias, nacimientos, paisanas, chismosas, florero, mausicos, iglesias, cena,
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candelabros, trabajos religiosos, poza vasos, servilletas, parejas de campesinos,
licoreras, candelabros, catedrales, papayas, paneras, cocinas, ollas, jarras, platos,
tostadoras ,tubérculos andinos ,platos.

Soélo el 14,7% de los encuestados elaboran Cerdmica Artistica: Esculturas, angeles,

personajes, nacimientos, adornos de pared. Estos productos representan la creacion

propia, inspiracion e imaginacion de los artesanos ceramistas.

f) Organizacion de los ceramistas

TABLA 14
APRENDIZAJE EN LA ELABORACION DE CERAMICAS
CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
TRADICION FAMILIAR 25 73,5
CETPRO 4 11.7
AMIGOS 5 14,7
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
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Fuente. Tabla 14
Elaboracién: propia
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El 73,5% de los ceramistas aprendieron a producir artesanias mediante tradicion
familiar, que se han ido transmitiendo el saber de generacion a generacion, por
ejemplo se tiene la técnica decorativa, que consiste en aplicar diferentes engobes, una
vez que la vasija esté seca, es pulida doblemente: primero para que los engobes
queden bien impregnados a la arcilla y luego para obtener superficies lisas y
brillantes. Esta técnica les servia a los alfareros prehispanicos de Huari para alinear
las moléculas de arcilla en una misma orientacion y evitar que las piezas se rajen
facilmente. También es importante ver como a través de los afios se han mantenido
instrumentos similares que sirven para raspar, pulir, brufir, con el objetivo de

obtener superficies brillantes y bien acabadas en los objetos.

Por consiguiente el 14,7% de los artesanos ceramistas han aprendido el oficio de la
cerdmica en el CETPRO -CEOS. Mientras que el 14% de ceramistas aprendieron a

elaborar objetos mediante el apoyo de los amigos.

TABLA 15
INSTITUCIONES QUE APOYAN A LA CERAMICA

CATEGORIAS TOTAL %0
INSTITUCIONES FINACIERAS 17 50,0
MUNICIPIO 02 6,0
ONG 03 8.8
NINGUNO 12 35,2
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y
entrevista Elaboracion:

Propia.
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GRAFICO 14

INSTITUCIONES QUE APOYAN A LA CERAMICA
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Fuente: tabla 15

Elaboracion: propia

ElI 50% de los ceramistas reciben apoyo de las instituciones financieras, en lo que se
refiere a capacitaciones, pasantias, participacion en ferias regionales y nacionales,
etc. El 8,8% de los ceramistas reciben apoyo de la ONG en lo que se refiere a
capacitaciones en la gestion empresarial, gestion técnica y exportaciéon de sus
productos. El 6% de los ceramistas reciben apoyo DEL MUNICIPIO LOCAL
mediante la exposicion de sus productos, participacién en concursos, ferias, cursos
talleres, etc. El 35,2% de los ceramistas no reciben apoyo de ninguna institucion,
debido a la falta de organizacion y desinterés de los artesanos, desaprovechando
oportunidades que ofrecen cada una de estas instituciones.

TABLA 16

ACCESO A FINANCIAMIENTO PARA LA OPERATIVIDAD DE LOS
TALLERES DE CERAMICA

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
Capital Propio 22 64.7

Préstamo de financieras |12 35,3

Préstamo de Proveedores |0 0

TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.
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GRAFICO 15

ACCESO AFINANCIAMIENTO PARA LA
OPERATIVIDAD DE LOS TALLERES DE CERAMICA

Fuente. Tabla 16

Elaboracién: propia

El 64,7% de los Ceramistas mantienen la operatividad de sus talleres con su propio
capital, ya que no cuentan con suficiente documentacién contable-financiera,
asimismo no poseen el tipo de garantias exigidas por las Entidades Financieras para
tener acceso al crédito y son consideradas de muy alto riesgo.

Sin embargo el 35,3% de los ceramistas alguna vez accedieron a un financiamiento,
este sector se caracteriza por tener otras fluentes de ingreso, muy a parte de la
actividad artesanal que desarrollan, teniendo en regla toda la documentacion para
poder acceder al crédito. Asimismo el préstamo otorgado por las financieras es
inferior al monto solicitado por el artesano ceramista sector y como consecuencia

dificulta la operatividad del taller.
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TABLA 17

INVERSION EN CAPACITACIONES

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
Sl 0 0
NO 34 100
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.

GRAFICO 16

INVERCION EN CAPACITACIONES
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Fuente: tabla 17
Elaboracién: propia
La capacitacion constituye uno de los elementos méas importantes para mejorar el

alma de los artesanos ceramistas, una empresa no solo requiere de mano de obra

calificada, sino también de ese espiritu para hacer las cosas bien hechas, con calidad
y con diligencia, en razén de que estamos viviendo tiempos de cambio y éstos nos
obligan a adoptar actitudes positivas y comprometidas, a visualizar un mundo mejor

y a trabajar por él. Con estas premisas, se observa que el 100% de los Ceramistas
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hasta la fecha no se han preocupado por capacitarse por si mismos (con recurso
propio), esto debido al nivel de instruccion, falta de vision, desconocimiento de la
importancia de las capacitacion.

Comercializacion de la ceramica

e Mercados.- La comercializacion de las ceramicas se realizan en forma directa o
través de intermediarios. Afines de la década de los 80 debido al despoblamiento de
la region, y a que muchos talentosos artesanos migraron a la capital y otros
departamentos, todo un movimiento de exportadores se vio obligado a reducir sus
volimenes de operacion en Ayacucho-CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE. Actualmente, uno de los canales mas importantes de comercializacion
son los intermediarios, quiénes colocan sus productos en tiendas de la capital, a
través de pedidos o compras directas. En el mismo CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE, los productores venden y abastecen a los comerciantes de
artesanias quienes a la vez ofertan las piezas a los turistas.

Ubicacién.- todos los talleres se encuentran en el hogar del artesano, y su
comercializacion lo realiza tanto en el mismo taller como en el CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASE.

Sin embargo, en casos de que existieran pedidos fuertes, los artesanos no llegan a
agruparse con otros talleres para cumplir con sus metas, prefiriendo trabajar solo a
nivel familiar o mediante la subcontratacion de operarios en forma eventual. Lo
mismo sucede en los eventos y ferias locales, regionales o nacionales, los artesanos
ceramistas no se agrupan entre si, al menos para representar a su INSTITUCION y
mostrar una nueva imagen a los visitantes de afuera. La agrupacion de los artesanos
se logra solo cuando los Organismos Publicos y Privados los convocan y cuando
existe de por medio incentivo econdmico.

Segmentacion de mercado
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TABLA 18

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE LOS CLIENTES NACIONALES

NACIONAL TOTAL COMPOSICION%
Sl 21 61.8
NO 13 38.2
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista

Elaboracién: Propia.

GRAFICO 17
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Fuente. Tabla 18
Elaboracion: propia

El61.8 % de los ceramistas conoce los gustos y preferencias del mercado nacional,
debido a que mantienen relaciones comerciales con intermediarios que se encuentran
en las ciudades de Lima , los mismos que ofrecen informacién mediante fotos,
revistas y catalogos de los productos elaborados o a ser elaborados. Sin embargo, el
38.2% de los ceramistas desconoce los gustos y preferencias del mercado nacional,

debido al escaso contacto con agentes de comercializacién y la falta del manejo de
internet.
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TABLA 19

GUSTOS Y PREFERENCIAS DE LOS CLIENTES INTERNACIONALES

NACIONAL TOTAL COMPOSICION %
Sl 16 47,0

NO 18 53,0

TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracién: Propia.

GRAFICO 18
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Elaboracion: propia

El 47% de los ceramistas si conocen los gustos y preferencias de los clientes
internacionales, esto gracias al contacto que tiene el ceramista con los
intermediarios. Sin embargo el 53% de los ceramistas no conocen los gustos y
preferencias de los clientes internacionales, debido a su escaso contacto y falta de
informacion.

Lugares de comercializacion de la ceramica
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Se comercializa la pieza de cerdmica EN EL MISMO TALLER Y EN EL CENTRO

ARTESANAL SHOSAKU NAGASE tanto por los mismos productores e

intermediarios.

TABLA 20

NUMERO DE CERAMISTAS QUE ALGUNA VEZ HAN EXPORTADO

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
POR SI MISMO 1 3,0
MEDIANTE
INSTITUCIONES 6 17,6
MEDIANTE
INTERMEDIARIOS 4 11,8
NUNCA HAN
EXPORTADO 23 67,6
TOTAL 34 100%
Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracién: Propia.
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Fuente: tabla 20
Elaboracion: propia

Como se observa en el TABLA N° 21, durante la Gltima década el 67,6% de los
ceramistas nunca han exportado, el 3% de los artesanos han exportado por sus

propios medios, mientras los otros 29,4% han exportado con la ayuda de

Instituciones y a través de los intermediarios.

Dificultades en la comercializacion de la ceramica

De los 34 ceramistas encuestados, el 41,2% de los ceramistas presentan dificultades
en la comercializacion de sus ceramicas, debido a la falta de innovacién en sus
disefios, la misma que es complicado por factores como deficiencias en la

disponibilidad de capital de trabajo, baja nivel de contacto con los compradores

directos y los mercados de comercializacion.

TABLA 21

DIFICULTADES EN LA COMERCIALIZACION DE LA CERAMICA

CATEGORIAS TOTAL COMPOSICION %
FALTA DE CAPITAL DE TRABAJO 5 14,7

BAJA CALIDAD DE LOS PRODUCTOS | 4 11,8

FALTA DE MERCADO PARA SUS

PRODUCTOS 8 23,5

FALTA DE INNOVACION EN SUS

DISENOS 14 41,2
INCUMPLIMIENTO CON LOS PEDIDOS | 3 838

TOTAL 34 100 %

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.
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GRAFICO 20

DIFICULTADES EN LA COMERCIALIZACION DE
LAS CERAMICAS

Fuente: tabla 21
Elaboracion .propia

En tanto que el 23,5% (8 talleres) de los ceramistas manifiestan sus dificultades
de comercializacion, debido a la falta de mercado para sus productos ya que no
tienen nuevos disefios, falta mejorar la preparacion de la arcilla para elaborar
productos utilitarios al igual que los otros ceramistas.

TABLA 22
PARTICIPACION EN FERIAS Y EXPOSICIONES LOCALES

LOCAL TOTAL COMPOSICION %
Sl 24 70,0

NO 10 30,0

TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracion: Propia.
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GRAFICO 21

PARTICIPACION EN FERIAS Y EXPOSICIONES
LOCALES

70.0%
60.0%
50.0%
40.0%
30.0%
20.0%

10.0%
0.0%

Fuente. Tabla 22

Elaboracién: propia

El 70% de los artesanos ceramistas participan en las ferias locales dé la Region,
porque creen que son oportunidades para captar mas pedidos y conocer mas clientes.
Estas ferias Locales son organizadas por las distintas instituciones interesadas en
fomentar la artesania, se desarrolla mediante la exposicion de sus productos de cada
region, llevadas a cabo en fechas festivas como: Semana Santa, aniversario de la
provincia, todos los Santos, carnavales y fiestas de fin de afio, siendo estas fechas
donde los artesanos logran acumular mas pedidos. Sin embargo el 30% de los

ceramistas no participan en ferias y exposiciones por falta de capital de trabajo,

ademas algunos de ellos recién se estan iniciando en esta actividad.
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TABLA 23

PARTICIPACION EN FERIAS Y EXPOSICIONES NACIONALES
NACIONAL TOTAL COMPOSICION %

Sl 12 35,3
NO 22

64,7
TOTAL 34 100%

Fuente: Encuesta y entrevista
Elaboracién: Propia.

GRAFICO 22
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Fuente: tabla 23
Elaboracion: propia

El 35,3% de los ceramistas participan en ferias Nacionales porque consideran

importante su participacion, sobre todo para buscar nuevos mercados tanto con

empresas nacionales e internacionales:

AMERICAN EXPORT REGISTER, ALLPA S.AC., IMPART, ADEXPORT

S.R.L., R. BERROCAL S.R.L., EXPORT MIN, NOVICA PERU E.ILR.L.
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CERAMICA LOS REYES S.A., CUSCO INTERNATIONAL S.R.L., CENTRO

COMERCIAL DE PRODUCTOS ARTESANALES MINKAS.R.L,, etc.

Ferias nacionales de mayor trascendencia

' “Feria Museo de la Nacion” a llevarse a cabo del 20 al 30 de Julio de cada afio en
la ciudad de Lima.

" “Feria del Hogar” del 21 al 06 de Agosto de cada afio en la Ciudad de Lima.

“Feria Iberoamericana de Artesania y Arte Popular- HatunRaymi” del 28 de Junio
al 08 de Julio de cada afio en la Ciudad de Lima.

“Mercado turistico: Pert Tu Destino Siempre” 14 y 15 del Julio en la ciudad de
Lima.

“Exposicion y Venta de Artesanias en la Universidad del Pacifico” 14 y 15 de
Junio de cada afio en la Ciudad de Lima.

EN TANTO, el 64,7% de los ceramistas no participan en las ferias Nacionales,

debido a la falta de capital de trabajo, desconocimiento de los beneficios que genera

participar en ferias y eventos de esta trascendencia.

4.2. Andlisis de resultados

En la discusion de resultados se ha seguido el procedimiento propuesto vy

desarrollado por Michael Porter, se ha organizado la percepcion de la realidad de la

elaboracion y comercializacion de la cerdmica en el CENTRO ARTESANAL

SHOSAKU NAGASE, en los cuatro contextos:

1. La estrategia, estructura y rivalidad del sector

2. Las condiciones de la demanda

3. La interaccion de las industrias relacionadas y el apoyo a los Cluster.

4. Las condiciones de los factores de elaboracion

Asimismo, se ha hecho un ESTUDIO de las acciones cumplidas por el gobierno en

cuanto se refiere a su rol de promotor y apoyo al sector, en las que juegan un papel
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muy importante y son emprendidas por el gobierno local, regional y central como
son: el compromiso con el desarrollo del sector artesanal, el involucramiento de las
instituciones gubernamentales con los artesanos ceramistas, la capacidad y la vision
de las autoridades en el corto y largo plazos, la estabilidad politica. Social y
econdémica del pais.

Por otro lado, en todos los sectores y actividades productivas artesanales existen
factores imprevisibles que limitan la competitividad productiva y comercial de los
artesanos. En la artesania ceramica se tienen por ejemplo los trastornos climaticos, la
sustitucion de insumos naturales por los industriales, entre otros.

Andlisis empirico de la discusion de resultados

Contrastacion tedrica de la hipdtesis

La competitividad es el valor creado por la productividad y la innovacion, es la
capacidad de disefiar, producir y comercializar cerdmicas con calidad, mejores y/o a
menos precio que los de la competencia.

La productividad es el valor de la elaboracion originada por una mano de obra o
capital, es la principal determinante del nivel de vida a largo plazo de un pais o
regién, es la causa fundamental del ingreso per cépita, la productividad del talento
humano determina también los ingresos de los trabajadores.

Los indicadores encontrados nos permiten afirmar que la ceramica producida en el
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE no han alcanzado los niveles de
competitividad.

En la Planta de Ceramica del Distrito de Chulucanas, Provincia de Morropoén, del
Departamento de Piura, el centro de elaboracién de materia prima, es la base para
laborar una ceramica de calidad, se cuenta con una planta instalada conformada por
seis maquinarias que constituyen parte primordial del proceso de preparacion y

formulacidn de la arcilla. Arcilla que es compacta, libre de impurezas, garantizada y
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salubre, envasada en chorizos de 8 Kg. y lista para ser usada, cuyo ritmo de trabajo
no puede ser alcanzado por el esfuerzo manual de ningln ceramista. Cabe indicar
que para los fines de exportacion la “calidad” de la cerdmica se evalia en funcion a:
Calidad del material arcilloso: Segun las propiedades refractarias de la arcilla,
generalmente aquellas ricas en silice y caolin, que soporten alta Temperaturas y
faciliten un nivel de coccién adecuado (mas de 1,100 grados), el cual debe reflejarse
en un quemado homogéneo de la pieza de la ceramica, sin fisuras internas ni
externas, con el color caracteristico y el sonido metalico.

Los pigmentos naturales o tierras de color, deben ser empleados en la decoracion de
las piezas.

Los disefios (formas y decorados) del producto deben estar dirigidos a sectores
puramente comerciales del mercado exterior, quiénes prefieren artesania utilitaria
con disefios abstractos en la decoracion, mientras que las ceramicas con motivos
étnicos tipicos tienen una demanda restringida.

los equipos y herramientas con que cuenta la Planta de ceramica de Chulucanas son
de tecnologia intermedia, entre ellos se encuentran cuatro hornos de fabricacion, a
gas, disefiados especialmente para los procesos de quema, el mismo que alcanza los
1,100 grados, temperatura necesaria para quemar objetos de cerdmica en vidriados.
Con todo esto se busca ayudar al ceramista a escapar del circulo vicioso de la
elaboracion a ritmo lento.

El nivel de productividad de trabajo tiene efectos de gran alcance, puesto que la
elaboracion de ceramicas que realizan los ceramistas en el CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE en relacion con la preparacion y formulacién de arcilla horas
hombre limita la posible oferta de los productos cerdmicos en el menor tiempo.
Asimismo el horno es responsable en gran medida de la calidad del producto final, y

a la vez condicionante principal, del alcance de la competitividad.
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El nivel tecnolégico incipiente y tradicional, en cuanto a equipos y herramientas
utilizados por los ceramistas en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE.
En el proceso productivo, nos permite afirmar que la elaboracion de las ceramicas es
Muy bajo.

La formacién y capacitacion del talento humano es el cimiento para el desarrollo
empresarial, los mismos que logran una ventaja competitiva cuando adoptan
acciones innovadoras, desarrollan una cultura exportadora con una eficaz gestion
comercial.

El contexto econdmico, social y cultural del medio dificulta la creacion de factores
competitivos para la elaboracion y comercializacion de la ceramica en el CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASE.

Las empresas competitivas enfocan la innovacion en un sentido mas amplio,
abarcando tanto tecnologias nuevas como formas nuevas de hacer las cosas. Cuando
perciben una base nueva para competir 0 encuentran mejores medios para competir
en formas antiguas, la innovacién se puede manifestar en el disefio de un producto
nuevo, en un proceso nuevo de elaboracién, en un planteamiento nuevo de
comercializacién o en una forma nueva de conducir la capacitacion.

Las limitaciones sefialadas para la elaboracion y comercializacion de la ceramica de
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE (falta de competitividad, baja
elaboracion de cerdmicas, contexto poco propicio para desarrollar competitividad,
deficiente organizacion y gestion empresarial), limitan la introduccién de
innovaciones significativas en el artesano ceramista.

Contrastacion empirica de la hipotesis

Los factores de elaboracion y comercializacion que limitan la competitividad de la
ceramica en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, segun lo enunciado

en la hipotesis del presente estudio se contrasta con lo siguiente:
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Factores que limitan la elaboracion

a). Calidad de la materia prima

De acuerdo a la hipdtesis, la baja competitividad se corrobora con la dificultad de
obtener la materia prima. Del andlisis de campo deducimos que los ceramistas se
demoran en el traslado de las materias primas de 01 a 02 dias hasta el respectivo
taller, esto debido a la falta de una red vial, asimismo los equipos y herramientas con
que cuentan son insuficientes, haciendo de esta labor muy complicada y costosa.
Durante el proceso de preparacion y formulacion de la arcilla los ceramistas no
emplean maquinaria apropiada para el tratamiento o proceso de las mismas, aplican
sus propias técnicas tradicionales, utilizan materiales y herramientas basicas, los
cuales constituyen un problema para este sector, como consecuencia el tiempo de
demora en esta fase del proceso se hace largo, en razon, que se requiere
aproximadamente 03 semanas para llevar a cabo solo la formulacién de la arcilla.
Asimismo el tipo de formulacion de arcilla con que disponen los ceramistas es
inadecuado para elaborar Productos utilitarios, factor que restringe la competitividad
de este sector, siendo desplazadas por otros centros de elaboracidon como es el caso
de Chulucanas.

En la decoracion ornamental de objetos, los ceramistas utilizan insumos naturales
como engobes (tierras de color), principal caracteristica de la ceramica. Sin embargo,
con el trabajo de campo deducimos que el 7% de los ceramistas utilizan unicamente
pinturas sintéticas (tekno) para la decoracion de sus productos, esto debido a su bajo
costo, al desconocimiento de las exigencias del mercado y los riesgos que ocasionan
el uso de estas pinturas, factor importante que también limita la competitividad de la
ceramica.

b) Tecnologia utilizada
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La tecnologia de los equipos y herramientas utilizadas en los procesos de
elaboracion son en su mayoria de tipo tradicional, confeccionados por los mismos
ceramistas, quiénes afirman tener conocimiento de la existencia de maquinarias y
equipos especializados que, sin duda, tendrian gran impacto sobre la mejora de la
calidad del producto y sobre la productividad. Sin embargo los altos costos y la poca
capacidad adquisitiva limitan la obtencién de las mismas, como consecuencia no se
observa mejoras en la implementacién de los talleres de ceramica. EI horno es
responsable en gran medida de la calidad del producto final, es un indicativo y
condicionante principal para el nivel de elaboracion. Del analisis de campo
deducimos que 27% de los jefes de taller consideran al horno de lefia como
ineficaces, en razon a las excesivas pérdidas de calor donde la temperatura maxima
alcanza los 850°C, los productos se resquebrajan, no se cocinan de manera uniforme
y el costo del insumo (lefia) es muy elevado, restando de esta manera la
competitividad.
c. Financiamiento
El 66% de los ceramistas a la fecha vienen manteniendo la operatividad de sus
talleres con capital propio, esto debido a las
dificultades que tienen para acceder al financiamiento, en razon de que no cuentan
con suficiente documentacion contable-financiera y no poseen el tipo de garantias
exigidas por las Entidades Financieras, siendo considerados de muy alto riesgo.
Como consecuencia de la limitada capacidad financiera, los talleres de ceramica
se encuentran deficientemente implementados, debido a la falta de maquinarias,
equipos especializados y herramientas adecuadas, dificultando de esta manera el
logro de la competitividad.

d. Organizacion y gestion empresarial
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La organizacion es de tipo familiar, el cual esta dirigido o liderado por el Padre
(Jefe del hogar), los trabajadores vienen hacer los hijos y dependiendo de la
Cantidad de pedidos contratan personal en forma eventual. En su mayoria tienen
una educacién a nivel secundario en un 94%. Uno tiene educacion superior
(CETPRO) y tampoco se han preocupado por especializarse en aspectos técnico-
empresarial de la cerdmica, a fin de mejorar la gestion de sus talleres y lograr un
nivel de competitividad.

Se observa que el 100% de los Ceramistas hasta la fecha no se han preocupado
por capacitarse por si mismos (con recurso propio), esto debido al nivel de
instruccion, falta de vision, desconocimiento de la importancia de las
capacitaciones y a los apoyos (asistencialismo coyuntural), que han wvenido
recibiendo de parte de los organismos publicos y privados. La cantidad de
inversion y venta de las ceramicas dependen en su mayoria de los pedidos y
temporadas del afio (festividades), es asi que por la venta de ceramicas el 31% de
los talleres obtienen ingresos mensuales mayores a S/. 1,100.00 Nuevos Soles,
haciéndose notable la situacion que viene atravesando este sector, los mismos que
supieron manifestar que a la fecha las ventas habian decaido significativamente
debido a la presencia de ceramicas asiaticas, quiénes estan ingresando a nuestro
mercado con una estrategia de bajos costos.

La mayoria de los ceramistas fijan los precios de sus productos en base a los
costos de elaboracién (empiricamente), comparando los costos de elaboracidén de
las ceramicas en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE con otras
ciudades como Chulucanas resultan ser muy elevados, debido a la falta de un
centro de elaboracion que provea de insumos, falta de tecnologia intermedia que

permita minimizar costos y tiempo, entre otros. En tales condiciones los
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ceramistas enel CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE se encuentranen

desventaja para competir en el mercado nacional e internacional.
Factores que limitan la comercializacion
a. Marketing aplicado
La comercializacion desarrollado por los ceramistas de CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE en su mayoria se realiza a través de intermediarios, cuyos
centros de comercializacion se encuentran ubicados en la misma asociacion.
Actualmente, el canal de produccion y comercializacion en la ciudad de Ayacucho,
son productores y comercializadores que utilizan intermediarios que colocan sus
productos en tiendas de la capital, a través de pedidos o compras directas. Muy pocas
veces en temporadas donde hay mayor afluencia de turistas (festividades) la
comercializacién suele ser directa en los mismos talleres y en la asociacion.
b) Segmentacion y tendencias del mercado
Con respecto a la segmentacion del mercado se ha observado que la mayoria de los
ceramistas en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE desconocen los
gustos y preferencias de los consumidores nacionales e internacionales; dependiendo
la informacion (disefio, colores y moda) Unicamente de los diferentes agentes de
comercializacién ubicados en la ciudad de Ayacucho y Lima. Asimismo del analisis
de campo deducimos que la mayoria de los ceramistas no tienenacceso a los canales
de comercializacion debido a la falta de articulacion con el mercado internacional.
Esta situacion no permite una comercializacion eficaz, limitando de esta manera la
competitividad de la ceramica.
Otro de los factores que a la fecha viene restringiendo la competitividad de la
ceramica son: la baja calidad de los productos (formulacion de la arcilla), falta de
oferta promociones de parte de los ceramistas, trayendo consigo un notable

decaimiento en las ventas durante los ultimos afios a pesar del incremento del
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turismo. Asimismo la poca capacidad econdmica de los artesanos no permiten su
participacion en ferias y exposiciones locales (Unicamente expenden sus cerdmicas
en la asociacion), nacionales e internacionales, que favorezcan la busqueda de
nuevos contactos, efectuar negociaciones, fijar compromisos con las principales
empresas exportadoras presentes en el pais.

Con respecto al proceso de embalaje y transporte de los productos, se ha observado
también que los ceramistas descuidan esta fase de la comercializacion, Empleando
materiales (cajas de carton y periddicos) que no garantizan que el producto llegue a
su destino en buen estado.

c) Innovacién en los disefios

De acuerdo a la entrevista realizada, la falta de innovacion en los disefios de la
ceramica de CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE ha generado
decaimiento en la demanda, provocando saturacién en el mercado y pérdida de
calidad de los productos.

Asimismo la falta de articulacion de los ceramistas con los centros de formacion de
profesionales del disefio, ha favorecido al desconocimiento de las nuevas tendencias
del mercado, haciéndolos poco competitivos.

La innovacion en los disefios constituyen una fase importante de la cadena de valor
para elevar la competitividad y se comprueba con la hipotesis planteada y los
objetivos de la investigacion que es un escollo que mejorar.

En la actualidad, el artesano es cada vez més consciente de que necesita un cambio
de actitud que reduzca sus barreras mentales, a fin de afirmarse como artifice de su
propio desarrollo; en tal sentido, existe la expectativa de que un programa de espiritu
empresarial, dentro de un centro de competitividad regional, se convertiria en un
vehiculo adecuado para canalizar los esfuerzos de esta naturaleza.

Novedades encontradas
81



Se ha observado que un porcentaje alto de los ceramistas del centro artesanal
Shosaku Nagase estan dejando de producir ceramicas, dedicAndose mas a la
comercializacion de la ceramica y otras actividades.
En la mayoria de ceramistas en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE
se ha observado demasiado desinterés por capacitarse en temas de gestion técnica,
administrativa y empresarial, esto se demuestra con la poca participacion en eventos,
cursos- talleres desarrollados por Instituciones Publicas y Privadas, solo en casos de
asistir a una capacitacion esperan ser retribuidos con un jornal, en razén de que
consideran corno “tiempo perdido”. Sin embargo haciendo una comparacién con los
ceramistas del Distrito de Chulucanas, estos tienen mayores niveles de participacion
y de valoracion hacia los servicios de asistencia técnica, gestion administrativa y
empresarial proporcionados por diversas instituciones, aspecto significativo que les
ha permitido alcanzar la mejora en la calidad de sus productos.
Se ha observado en algunos ceramistas que han migrado a otras ciudades por razones
socio-politicos, quienes retoman con una mentalidad progresista, donde hacen notar
iniciativas empresariales, sobre todo explotando el recurso mas significativo de su
“Espiritu Empresarial”. Aspecto relevante encontrado durante el trabajo de campo.
V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. Conclusiones
1. Se encontr6 que el bajo nivel de competitividad es consecuencia de las
deficiencias en el proceso de elaboracion de la ceramica, en las distintas
etapas, mas aun el reconocimiento de estas fases, que implica ingresos bajos
por esta actividad y la imposibilidad de que obtengan alta calidad del
producto, a precios competitivos en el mercado de este sector.
2. Los equipos y herramientas con que cuentan los ceramistas, son en su

mayoria tradicional y rustico, lo que genera un alto costo debido al tiempo
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que emplean durante el proceso de elaboracidn, asi mismo la baja capacidad
para producir cerdmicas con calidad no permiten adecuarse a los estandares
de calidad en mercados de E.E.U.U. y Europa.

. Otro factor relevante, causante del bajo nivel de competitividad, es la
comercializacién, debido al poco conocimiento de los segmentos del mercado
y la falta de acceso a esta informacion, trayendo como consecuencia la
dificultad para innovar disefios acorde con las tendencias del mercado. Asi
mismo el ceramista del CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE no
logra diferenciar a sus potenciales clientes y elaboran un producto igual para
todos los mercados. No diversifican y mas ain confunden el mercado externo
con un mercado de “Souvenir” o turistico, que usualmente no exige mayor
valor agregado a los productos-pues busca so6lo conservar el recuerdo”-. Por
ejemplo: el mercado local busca algo préactico, que resista el uso diario
(impermeabilidad y resistencia al calor), mientras el mercado externo exige
calidad, resistencia y variedad en acabados y disefios.

. Los talleres de cerdmica carecen de medios organizativos y administrativos
eficientes en la Gestion Empresarial predominando la gestién empirica por
ser empresas de propiedad familiar. Cabe indicar que la gestion empresarial
es importante y es aqui donde esta el Talon de Aquiles de los artesanos de
CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, que no le dan el valor
adecuado a las capacitaciones y a la profesionalizacion. También se
demostrd, el desanimo de los artesanos en participar activamente en
organizaciones relacionadas a su sector.

. Los créditos otorgados por las instituciones financieras a los micros y
pequefias empresas no cubren las necesidades, ya que los montos concedidos

son inferiores a 1500 soles, esto se demuestra a traves de las politicas de las
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entidades financieras, aspecto que limita la implementacion adecuada de los
talleres artesanales con tecnologia intermedia.
5.2. Recomendaciones

1. Fortalecer la imagen artesanal en el CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE en el ambito nacional e internacional a través de empresas e
instituciones involucradas en este sector.

2. Se requiere capacitar a los artesanos del CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU NAGASE, a fin de que sean capaces de reconocer los costos que
les genera cada actividad, como consecuencia aumentar la competitividad en
costos, diferenciacion de la elaboracion y comercializacion, asi como
incrementar sus ingresos.

3. El apoyo que los organismos publicos y privados vienen brindando al Sector
Artesanal- Ceramica, debe procurar una oferta ordenada, orientada al
desarrollo de capacidades y habilidades, sin limitar el progreso y la capacidad
de autogestion de los mismos.

4. La Asociacion de Artesanos, debe comportarse como tal, que les permita
impulsar los requerimientos y necesidades de este sector artesanal, a fin de
mejorar la calidad de insumos, adecuidndose a los cambios y tendencias del
mercado, para liderar la diferenciacion de sus productos y aprovechar las
oportunidades del mercado.

5. Adecuar y utilizar las nuevas tecnologias existentes en el mercado, y esto lo
pueden realizar solo en forma conjunta, porque la inversiébn en estas
tecnologias es alta, por ello es necesario que exista una sélida organizacion

que les permita enfrentar los embates del mercado.
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6. El artesano ceramista del CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE
debe innovar sus piezas de cerdmica mas que nada para el mercado nacional e
internacional.

7. Los talleres de cerdmica deben incorporar nuevos modelos de Gestidon
Empresarial para lograr una ventaja sobre sus competidores: utilizando las
nuevas tecnologias emergentes (internet, sistemas de informacion, comercio
electrénico), la gestion de recursos humanos y del conocimiento (constituye
el mayor activo de los talleres).

8. Las Instituciones Publicas y privadas comprometidas en el desarrollo del
sector artesanal deben brindar permanentemente los mecanismos necesarios
para el acceso al financiamiento, realizando charlas y encuentros

empresariales entre las entidades financieras y los artesanos-ceramistas.

85



REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

A., C.(2001). Pensamiento estrategico.Una perspectiva para los Buenos Aires. Prentice Hall
y Pearson Educacion S.A.

Albareda, E. A. (1990). Artesania: isobrevivencia o alternativa de empleo? ADEX.

Artesanal, P.(2011). http://www.peruartesanal.com/content.php?x=1400. Obtenido de
http://www.peruartesanal.com/content.php?x=1400:
http://www.peruartesanal.com/content.php?x=1400

EDGAR, R. H. (1997). Estrategias para el Desarrollo Exportador de las PYMES.
Havarria, J. (1999). Aula de Céramica. Parramon.

Huarcaya, D. A. (s.f.). tesis "Analis de loa factores que inpiden el desarrolo de la artesania en
Huamanga y estrategias de competitividad". huamanga.

INSTITUTO PERUANO DE ARTESANIAS. (2004). Desarrollo Competitivo del cluster artesanal.

LEONARD, M. (2002). Formacidn, Productlvidad y competencia laboralen las
organizaciones.

MINISTERIO DEL COMERCIO EXTERIORY TURISMO. (2004). Oportunidadesy Retos del Peru
frente ala globalizacidn, fortalecimiento de capacidades comerciales.

Morales., C. R. (2001). Ayacucho Competitivo. Lima.

Muillir, P. (2002). Fomento de la Productividady Lucha contra la pobreza. Lima: Universidad
del Pacifico.

PERU, G. (2000). http.//www.go2peru.com/spa/quia_viajes/artesania_peru.htm. Obtenido
de http://www.go2peru.com/spa/guia_viajes/artesania_peru.htm:
http://www.go2peru.com/spa/guia_viajes/artesania_peru.htm

Porter, M. (1996). Ventaja Competitiva: Creacion y sostenimientro de un Desempefio
superior. México: Continental S.A.

Porter, M. (1997). Estrategia Competitiva: Técnicas para el andlisis de los sectores
industriales y de la competencia. México: Continental S.A.

promperu. (juliode 1999). www.promperu.gop.pe/. Obtenido de www.promperu.gop.pe/:
https://indacocheanoticias.files.wordpress.com/2013/01/la-libertad-competitiva-
99.pdf

Rivero, E. (1997). Estrategias para el Desarrollo Exportadorde las PYMES. Lima.

Sonia, C.R. (Noviembre de 1999). http://soniacespedesrossel.pe/. Obtenido de
http://soniacespedesrossel.pe/: http://soniacespedesrossel.pe/

86



ANEXOS

87



MATRIZ DE CONSISTENCIA

FACTORES DE ELABORACION Y COMERCIALIZACION QUE LIMITAN LA COMPETITIVIDAD DE LA
CERAMICA EN EL CENTRO ARTESANAL SHOSAKU NAGASE, AYACUCHO 2016-2017

PROBLEMA OBIJETIVO HIPOTESIS VARIABLES E | METODOLOGIA
INDICADORES

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES TIPO DE INVESTIGACION

GENERAL GENERAL GENERAL ENDOGENAS Descriptiva,exploratorio,explicativo

(De qué manera los
factores de elaboracion
y comercializacién
limitan la
competitividad de la
ceramica en el CENTRO

ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE- AYACUCHO
2016-20177
PROBLEMAS
ESPECIFICOS
a) ¢Como los
factores de
elaboracion limitan

la competitividad de

la ceramica?

b) éen qué medida

los factores de

Evaluar los factores
de elaboracién vy
comercializacién que
limitan la
competitividad de la
ceramica en el
CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU  NAGASE

Ayacucho 2016-2017

OBIJETIVOS
ESPECIFICOS

a) Identificar vy

los

de

evaluar

factores

Existe un conjunto de
factores de
elaboracion y
comercializacién que
limitan la
competitividad de la
ceramica en el
CENTRO ARTESANAL
SHOSAKU  NAGASE

Ayacucho 2016-2017.

HIPOTESIS
ESPECIFICO

a) Los factores de
elaboracién

limitan la
competitividad de

Competitividad de
la ceramica en el

centro artesanal
Shosaku  Nagase
v)

Indicadores:

Y1. Elaboracion e
ingresos de los
productos de
ceramica

Y2. Calidad vy
precio del producto
VARIABLES
EXOGENAS:
Factores de
elaboracion.
Factores de

comercializacion.

NIVEL DE INVESTIGACION
cuantitativo

DISENO DE INVESTIGACION
No Experimental

UNIVERSO:

Constituida por todas las Mypes
del CENTRO ARTESANAL SHOSAKU
NAGASE en la ciudad de Ayacucho

gue son un total 220.

POBLACION:

Artesanos ceramistas que se
dedican a la elaboracion 'y
comercializacién En El Centro
Artesanal Shosaku Nagase-
Ayacucho que son un total de 34
MUESTRA

Se toma el total de la poblacion
TENCICAS E INSTRUMENTOS
Encuestas a traves de un
cuestionario de preguntas
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comercializacidon
limitan la
competitividad de Ia

ceramica?

elaboracién que
limitan la
competitividad de

la ceramica.

b) Conocer vy
avaluar los
factores de
comercializacién
que limitan Ia
competitividad de

la ceramica.

la ceramica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU
NAGASE.

b) Los factores de
comercializacion
limitan la
competitividad de
la cerdmica en el
CENTRO
ARTESANAL
SHOSAKU
NAGASE.

Indicadores
Xl1=factores de
elaboracion:

N° de ceramistas
que exportan sus
artesanias,
tecnologia, medios
de obtencién de
materias primas, n°
de talleres
instalados en la
elaboracion de
ceramica,
financiamiento.
X2=factor de
comercializacion:
La wvariedad de

productos y
disefios; métodos y
formas de

comercializacion;
precios de ventas,
cantidad de
productos
ofertados por el
ceramista.

Anélisis documental —bibliografico
Sistematizacion

Estadistica de la informacion
mediante el programa de Ms.
Excel.

Guia de encuesta
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ANEXO 01

ENCUESTA

Estimado  SEMOT(A): ...iiviiiit it
me dirijo a usted a fin de poner en conocimiento que soy bachiller de la ULADECH
catdlica de la escuela profesional de administracién ,estoy realizando una
investigacion para identificar y evaluar los factores de elaboracion y
comercializacién que limitan la competitividad de la ceramica en el CENTRO
ARTESANAL SHOSAKU NAGASHI, y de esta manera contribuir con el desarrollo
del sector artesanal .para lo cual se realizara una encuesta anénima del cual estaré
muy agradecido por su colaboracién en esta noble tarea.

1. Grado de instruccion :

Primaria () secundaria ()
Superior () ninguna ()
2. ¢De que lugares usted obtiene la materia prima?

¢Cuanto se demorara en su traslado?
1-2horas () 1ldia () 2dias () ninguno (compra)
3. ¢Usted tiene problemas en la elaboracion o formulacién de la arcilla?

Si() No ()

4 ;Cuél es la técnica que utiliza para la decoracion de los objetos de ceramica?

Engobado () sintético () Ambos ()
5 ¢Cudles son los pasos para la elaboracién de la artesania-ceramica?

Y en cual de estos pasos usted tiene mayor  dificultad?
¢Por  qué?

6 ¢la tecnologia de los equipos que usted utiliza en la elaboracion de las ceramicas son?

Apropiados () regular () inapropiado ()
7 La tecnologia del horno que utiliza para el quemado de las piezas de ceramica es :

Inapropiado ()  Apropiado () Regular ()
8 ¢Cuantos de su familia trabaja en el taller?

1-2 () 3-4() 5-6()
9 (contrata trabajadores eventuales en su taller?
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10 ¢De que manera usted fija los precios a cada ceramica?

Costo de elaboracion () competencia () tiempo de demora ()
11 ;Usted, cuantos invierte para producir ceramicas durante un mes?

50-100 (') 100-200 (') 200-300 (') 300-400 ( ) 400-500( ) 500 — mas ()
12 ;A cuanto asciende su venta en el mes?

200-300 () 300-400 ( ) 500-600 ( ) 700-800 ( ) 900-1000 (') 1100-mas ()
13 ¢Qué hace usted con las ganancias percibidas durante el mes?

Gastos familiares () inversion en el taller () ahorro () gastos familiares y del taller ()
14 ;usted durante el mes cuantas ceramicas produce?

15 ¢En base a que usted, realiza la elaboracion de cerdmicas?

() Demanda del mercado () capacidad del taller

() Pedidos
16 ¢Cuales son los productos cerdmicos que UD, elabora en su taller?

Ceramica tradicional () ceramica artistica ()
17 ;Doénde aprendid a producir artesania —ceramica?

() Por tradicion familiar () en el cetpro () amigos

18 ¢instituciones que apoyan a la ceramica?

Instituciones financieras () municipio () ONG () ningunos ()

19 ;Cual es el tipo de apoyo que usted, recibe de estas instituciones?

() Financiamiento () Implementacion de su taller
( ) Capacitacion en gestion técnica () Apoyo social

() Capacitacion en gestion empresarial

20 ¢Cudl es el tipo de financiamiento que usted utiliza para mantener operativo su taller?

Capital propio () Préstamo de financieras () prestamos de proveedores
0
21 ¢Hasta la fecha usted ha invertido en capacitaciones?
() Si no ()
Porque

22 ¢ Usted, conoce los gustos Yy preferencias de sus clientes?
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Nacionales ()si  ()no Internacional ()si () no

23 ¢Alguna vez usted ha exportado?

() Por si mismo () mediante el apoyo de instituciones () mediante
intermediarios () nunca han exportado

24 ;Qué dificultades tiene usted en la comercializacién de su ceramica?

() Falta de capital de trabajo () Falta de mercados para sus productos
() Baja calidad de sus productos () falta de innovacion en sus disefios
() Incumplimiento en los pedidos

25 ¢ Usted participa en ferias exposiciones, eventos?

Locales ()si ()no  Nacionales () si () no
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