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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto pretende ofrecer una estrategia de encadenamiento productivo, para el
desarrollo de los asociados que pertenecen a la Asociacion de Artesanos del distrito central
de Bagaces, Guanacaste; como una herramienta de ayuda y guia en el desarrollo de diferentes
estrategias para mejorar la productividad de artesanias de cada uno de los miembros; también
fortalecer la relacion comercial del grupo, considerando un periodo de ocho meses del afio
2020. Para lograrlo, se sigue cada uno de los objetivos planteados con el fin de alcanzar las
metas con éxito.

Dada la situaci6én que se ha venido suscitando por los efectos y repercusiones a nivel
econémico en general de la reciente pandemia del COVID-19; se ha trabajado el
planteamiento de objetivos realizables para la Asociacion de Artesanos del distrito central
Bagaces, principalmente, y tomando en cuenta el analisis FODA-MECA aplicado en dicha
Asociacion.

Partiendo de este punto, el proyecto se basa en proporcionarles una serie de nuevas
estrategias que sc basan en diferentes variantes para emplear mecanismos que garanticen a
los asociados, informacion necesaria para administrar de manera adecuada sus recursos y que
esto se vea reflejado en crecimiento y mejora continua en cada uno de sus emprendimientos.

Al ofrecer diferentes estrategias de encadenamiento productivo a los emprendedores
asociados a la Asociacion Bagacefia de Artesanos del distrito de Bagaces, Guanacaste, se
espera fortalecer la union del grupo, siempre enfocados en obtener beneficios en conjunto

para mejorar su imagen y posicionamiento en el mercado.
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Con la presente investigacion, se pretende desarrollar una estrategia para fomentar el
encadenamiento productivo en la Asociacién Bagacefia de Artesanos, proporcionandoles
todas las herramientas necesarias al grupo de emprendedores del distrito de Bagaces,
Guanacaste, por medio de asesoria para el fortalecimiento de nuevas estrategias. Este
proyecto analiza la situacion actual en la que se encuentran los emprendedores de la
Asociacién, con el mismo fin pretende aportar conocimientos que ayuden a mejorar las
habilidades de los emprendedores, lo cual les permita mejorar la calidad de sus artesanias y
promocionarlos en nuevos mercados.

El proyecto desarrolla una serie de elementos para brindar asistencia al grupo de
emprendedores que desean impulsar su pequefia o mediana empresa. Como parte de lo que
se pretende establecer, se encuentra un instrumento que ayude a perfeccionar las habilidades
empresariales y administrativas de los emprendedores del distrito de Bagaces, Guanacaste,
con el propésito de coadyuvar de manera ética y profesional.

Este proyecto basado en el emprendedurismo contiene una serie de nuevas estrategias
que se basan en diferentes variantes para emplear mecanismos que garanticen a los

emprendedores informacion necesaria para administrar de manera adecuada sus recursos.

1.1. Area de estudio

Este proyecto consiste en brindar una estrategia de encadenamiento productivo a los
emprendedores que conforman la Asociacién Bagacefia de Artesanos del distrito de Bagaces,
Guanacaste, donde se pretende proponer un proyecto de emprendedurismo para mejorar la
calidad del producto y su comercializacion, por medio de actividades de emprendimiento y

que estas les permitan alcanzar los objetivos.
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El presente proyecto brinda un encadenamicnto productivo que permita alcanzar los
objetivos, utilizando herramientas alternativas de administracién y mercadeo que les faciliten
a los pequefios empresarios la realizacion de actividades que sirvan de apoyo en sus negocios

y, de esta forma, aportar al desarrollo econémico local.

1.2. Delimitacién del problema

Esta investigacion pretende ofrecer una estrategia de encadenamiento productivo,
para el desarrollo de los emprendedores del distrito central de Bagaces, Guanacaste, lo que
lleva a cuestionar cémo puede desarrollarse una estrategia para la productividad de artesanias
y una relacién comercial, considerando un periodo de ocho meses del afio 2020, en los que

se trabaja siguiendo los objetivos planteados para alcanzar las metas con éxito.

1.3. Problema
(Cémo formular una estrategia de encadenamiento productivo para promover el
emprendedurismo en el distrito central Bagaces, por medio de la Asociacion Bagacefia de

Artesanos?

1.4. Justificacion

Este proyecto esta dirigido a la Asociacion Bagacefia de Artesanos como apoyo a los
emprendedores del distrito de Bagaces, Guanacaste, con la finalidad de ofrecer un
encadenamiento productivo para mejorar los factores econdmicos asociados a la cadena de
valor. Esto debido a que, en el distrito, existen muchos emprendedores que necesitan dar a
conocer su trabajo y muchos de ellos no cuentan con el ascsoramiento adecuado para el

control de calidad de sus productos.



ke o SRR G, Wb AR ISR o4 » dad sodndanERl aas. -

El crecimiento constante y fuerza que estd tomando este sector vulnerable es cada vez
més grande y necesita del apoyo de instituciones que les ayuden en funcion de sus actividades,
de manera que puedan darse a conocer en los diferentes mercados a los cuales dirigen sus
productos.

En vista de que la Asociacion Bagacefia de Artesanos estd apoyando a un grupo de
emprendedores del distrito, se considera que, al aportar el conocimiento de un
encadenamiento productivo sobre procesos para mejorar la calidad del producto, genera
crecimiento a los emprendedores. De esta forma, se contribuye al desarrollo productivo y
activacién de la economia local con el surgimiento de fuentes de trabajo que generen un

bienestar a la poblacion mejorando la calidad de vida.
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2.1. Estado del arte

En este apartado, se describe como ha evolucionado el encadenamiento productivo,
el cual, con el pasar de los afios, se ha encargado de proporcionar una direccién a las
organizaciones. Ademas, el encadenamiento productivo puede ser utilizado en diferentes
areas.

En esta investigacion, se analiza la concepcién que poseen los grandes criticos con
respecto a la evolucién del encadenamiento productivo. Por ejemplo, Nova et al. (2020)
hacen referencia al proceso de interoperacion desarrollado en cuatro municipios de Cuba y

mencionan que:

Dicho proceso comprende el encadenamiento productivo-valor, desde la produccion
cooperativa (punto de partida), hasta la comercializacién, relacionada con el Proyecto
APOCOOP. La interoperacion cooperativa constituye la forma apropiada y la
condicién necesaria para desarrollar a toda plenitud los encadenamientos
productivos-valor, tanto dentro de los limites geograficos del municipio-provincia
hasta el sector externo, con la insercion en las cadenas globales de valor. (Peiia, 2005,

citado por Nova et al., 2020, p. 1)

Segtin Nova et al. (2020), los encadenamientos productivos se pueden definir como
la vinculacién entre empresas que interactian para mejorar sus procesos productivos, lo cual

obtiene beneficios. Esto permite integraciéon a la economia.

El concepto de encadenamiento debe ser entendido como una relacién a largo plazo,

que se establece entre unidades empresariales con el propésito de obtener beneficios
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conjuntos. Debe sustentarse en los beneficios economicos sociales que se derivan y

no en el encadenamiento por si mismo. (Nova et al., 2020, p. 2)

Lo citado anteriormente muestra que el encadenamiento productivo es la unién de

entidades econ6micas con la finalidad de conseguir utilidades en comun.

El encadenamiento productivo-valor se puede definir, en términos generales, como el
conjunto de actividades involucradas en el disefio, la produccion y la
comercializacion de un producto o servicio. Una definicién més abarcadora del
encadenamiento puede ser aquella que se refiere a una amplia interrelacion sectorial
y/o geogrifica de empresas que se desempeiian en las mismas actividades o en
actividades estrechamente relacionadas. El vinculo puede desarrollarse tanto «hacia
atras» (hacia los proveedores de insumos y equipos, entre otros) como «hacia delante»
(actividades desarrolladas de forma conjunta o conectadas, acopio de productos,
transportaciéon, almacenamiento, comercializacién, beneficio, procesamiento
industrial). En ocasiones algunos autores identifican estas tltimas como «hacia los
lados» (industrias procesadoras y usuarias, asi como a servicios y actividades
estrechamente relacionadas). Se consideran de esta categoria importantes actividades
econémicas fuera del marco municipal o provincial, que incluso pueden llegar a
extenderse hasta las cadenas globales de valor externas en busqueda de eficiencia
colectiva. Los encadenamientos implican un grado de compromiso entre las empresas

mas all4 de una relaciéon de compraventa normal. (Nova et al., 2020, p. 2)
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De acuerdo con lo anteriormente expuesto, ¢l encadenamiento productivo es la

relacion que tienen entre empresas para mejorar los procesos productivos. Ademas, permite

determinar el impacto de un sector econdmico.

El vinculo entre empresas forma parte del encadenamiento productivo ya que trae
muchos beneficios. En el caso de las pequefias y medianas empresas, los
encadenamientos constituyen un medio para integrarse a la economia territorial. Estas
mejoran sus procesos a través del uso de la tecnologia, el desarrollo de la calidad y
métodos avanzados de gestion, lo que contribuye a su competitividad. Ademas,
permite mejorar estructuras productivas, surtir la produccion, alcanzar niveles
minimos de inventarios, reducir tiempos y costos unitarios. Desde la dptica de la
macroeconomia, promueven el mejoramiento de su base agroindustrial, conducen a
la fortaleza econdmica y motivan y atraen inversion tanto nacional como foranea.

(Nova et al., 2020, p. 3)

La unién que se realiza entre empresas, ademas, obtiene un valor agregado, el cual

ayudard a mejorar los procesos empresariales y financieros. Esto permite incrementar su

productividad y asi ingresar a otros mercados, al ser mas competitivos y sostenibles.

La promocion de los encadenamientos locales es un objetivo politico muy
importante ... Este no se logra por decreto, solo se puede facilitar propiciando las
condiciones para que sean desarrollados, superando una serie de desafios:
econdmicos, financieros, contables, regulaciones legales, verticalidad institucional,

entre otros que afectan su productividad. (Nova et al., 2020, p. 3)
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2.2. Objetivos

2.2.1, Objetivo general
Formular una estrategia de encadenamiento productivo a los emprendedores
asociados a la Asociacion Bagacefia de Artesanos del distrito de Bagaces, Guanacaste, para

obtener beneficios en conjunto y aumentar sus niveles de competitividad.

2.2.2. Objetivos especificos

1. Realizar un anélisis situacional de las condiciones en que operan los
emprendedores de la Asociacion Bagacefia de Artesanos del distrito de Bagaces,
por medio de un analisis FODA-MECA para conocer la realidad de los
emprendedores en el distrito central de Bagaces.

2. Proponer las estrategias necesarias para fomentar el encadenamiento productivo
en la cadena de valor de los emprendedores de la Asociacion Bagacefia de
Artesanos del distrito de Bagaces, Guanacaste.

3. Desarrollar una herramienta de marketing digital que permita establecer
estrategias para impulsar y comercializar de manera efectiva los productos
confeccionados por los emprendedores que forman parte de la Asociacion
Bagaceiia de Artesanos del distrito de Bagaces y generar una proyeccion a nucvos
mercados.

4. Desarrollar un supuesto de presupuesto como referencia financiera de la
Asociacion Bagacefia de Artesanas del distrito Central de Bagaces que permita
medir su liquidez econdmica y capacidad para apoyar en su crecimiento comercial,

a los emprendedores asociados, proyectado a un afio.
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5. Proporcionar un mecanismo de control y seguimiento basado en la informacion
obtenida mediante las estrategias propuestas para el encadenamiento productivo
de los emprendedores de la Asociacion Bagaceiia de Artesanos del distrito central

de Bagaces.

2.3. Aproximacién al marco teérico

En este apartado, se desarrollan conceptos basicos necesarios, fuentes que se han
clasificado de gran importancia e interés para el desarrollo de este proyecto. Con este marco
de conceptos, se pretende explicar de manera mas clara y concisa todo lo que respecta al tema

de investigacion.

2.3.1. Mision

La misi6n en cualquier tipo de empresa u organizacion describe su esencia misma, va
a marcar ese norte que se debe y quiere seguir, para alcanzar los objetivos y metas propuestas
de manera eficiente. “Es la identificacion de la funcion o las tareas basicas de una empresa o
dependencia o de cualquiera de sus partes, todo tipo de operacion organizada tiene o deberia
tener, si es coherente una mision o un propésito” (Koontz et al., 2017, p.120).

De acuerdo con lo anteriormente expuesto, se entiende que la mision es el motivo o
1a razén por la que fue creada una organizacion o institucién. Este propdsito se enfoca en el
presente, es decir, define lo que se debe hacer, para alcanzar los objetivos en un periodo de

tiempo especifico.

Wolak v cmaheavein
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2.3.2. Vision
En la misma linea de importancia, la visién es fundamental; en ella se proyecta a
mediano o largo plazo la consolidacion exitosa de la organizacion o de la empresa. Segiin

Prieto (2017):

La vision de una empresa es la meta a largo plazo que plantea el empresario para su
organizacion esta refleja los valores y funcionamiento de las empresas a manera de

un trabajo colaborativo con las miras al alcanzar un objetivo comun. (p.259)

Con base en el concepto anterior, es evidente y claro que la vision transmite entre los
colaboradores compromiso para que, con calidad y excelencia, se cumpla con el trabajo que

permita alcanzar el éxito y posicionamiento comercial de esta.

2.3.3. Administracion

Administracion es una habilidad que consiste en la planificacion y estrategia aplicada
con el fin de realizar una gestién con los recursos que se tienen para satisfacer y alcanzar un
objetivo concreto. “Administracion es el proceso de disefiar y mantener un entorno en el que
los individuos trabajan en grupos para cumplir cficientemente objetivos especificos” (Fischer
y Espejo, 2017, p.23).

Al reflexionar sobre este concepto, se logra entender que la administracién es una
habilidad que consiste en plantear y conservar un espacio en el que las personas ejecutan las
tareas de una forma eficiente, realizando una gestion de los recursos adecuadamente, siempre

enfocados en alcanzar las metas y objetivos establecidos.
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2.3.4. Empresas

Las empresas son entidades conformadas por capital, grupo de personas, que tiene
como objetivo crear un bien o servicio. “Un grupo social en el que, la administracion del
capital y el trabajo, producen bienes y servicios tendientes a la satisfaccion de las necesidades
de los consumidores” (Sangti, 2014, p.5).

Segun lo expuesto en la cita anterior, se logra comprender que la definicion de
empresas se refiere a un grupo de individuos, que laboran en la creacion de un bien o servicio

para los consumidores, con el fin de satisfacer las necesidades del mercado.

2.3.5. Andlisis situacional

Una de las etapas de suma importancia del plan estratégico es el anélisis situacional
que comprende diferentes escenarios de accion; permite analizar fallas, dificultades y
oportunidades de las organizaciones, empresas o instituciones. “Consiste en estudiar
cuidadosamente los factores internos y externos de la organizacion” (Fischer y Espejo, 2017,
p.28).

Lo citado anteriormente permite entender que el anlisis situacional es el estudio del
entorno interno y externo en el que se desenvuelven las organizaciones, empresas o

instituciones.

2.3.6. Fortalezas

Las fortalezas son una de las herramientas que ayuda a identificar aspectos que
destacan a las organizaciones y empresas ante el resto de los competidores. “Fortalezas (o
puntos fuertes) son los factores internos propios de la empresa que favorecen o pueden

favorecer el cumplimiento de nuestros objetivos” (De Vicufia, 2018, p.112).
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Citado lo anterior, es posible comprender que las fortalezas son los elementos que se
encuentran dentro de las empresas y organizaciones que benefician y ayudan al cumplimiento

de los propbsitos.

2.3.7. Oportunidades

Las oportunidades son la posibilidad de mejorar de una organizacion, empresa o
institucion, utilizando los recursos necesarios para lograrlo. “Oportunidades son aquellos
factores externos a la propia empresa (es decir, no controlables), que favorecen o pueden
favorecer el cumplimiento de las metas y objetivos que nos propongamos” (De Vicuiia, 2018,
p.112).

Rescatando lo expuesto en el concepto anterior, permite comprender que las
oportunidades son los elementos externos positivos a la propia organizacion, lo que beneficia

el cumplimiento de los objetivos.

2.3.8. Debilidades

Las debilidades tienen que ver con todos los elementos que negativamente afectan a
lo interno de la empresa u organizacién para la consecucion de los objetivos y metas
planteadas. “Debilidades (o puntos débiles) los factores internos que perjudican o pueden
perjudicar el cumplimiento de nuestros objetivos” (De Vicuiia, 2018, p.112). En referencia a
lo anterior, es identificable y comprensible que las debilidades van a desmejorar el avance y

crecimiento en relacion con el plan de trabajo y objetivos propuestos por la organizacion.

2.3.9. Amenazas
Cada uno de los factores que afectan la funcionalidad de la empresa u organizacion

externamente son considerados amenazas que van a afectar su desarrollo y
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consolidacion. “Amenazas aquellos factores externos a la empresa que perjudican o pueden
perjudicar el cumplimiento de esas mismas metas y objetivos trazados” (De Vicufia, 2018,
p-112).

En referencia al concepto anterior, las amenazas afectan directamente el impacto que
se haya planificado alcanzar en los objetivos y metas. Es importante identificarlas para que

la organizaci6n a la hora de trabajar no tenga obstaculos en el proceso de ejecucion de estos.

2.3.10. Estrategia

Estrategia es una acci6n para dirigir un proyecto mediante una serie de acciones
planificadas que ayudaran a tomar decisiones y a conseguir los resultados esperados, también
la estrategia est4 orientada a alcanzar los objetivos. “Estrategia se define como la forma en
que lo determinan los objetivos basicos a largo plazo en una empresa, la instrumentacion de
los cursos  de accidn y la asignacion de los recursos necesarios para alcanzar esos
objetivos” (Koontz et al., 2017, p.121).

Lo citado anteriormente permite comprender que la estrategia es el valor de los
propositos a largo plazo de una organizacion, empresa o institucion, las herramientas de

desempefio de accidn y la retribucion de los recursos adecuados para alcanzar los objetivos.

2.3.11. Seguimiento

Esta herramienta comprende la recoleccion y el anélisis de datos para comprobar que
se cumple con los objetivos que proponen las organizaciones o instituciones. Permite a las
empresas determinar el avance de las actividades y tomar las medidas necesarias para
resolver problemas. “Se trata de una estrategia defensiva. La organizacion sigue, imita y

copia a las organizaciones lideres del mercado” (Chiavenato, 2017, p.147).
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Es rescatable, seglin el concepto expuesto, que seguimiento es una habilidad que las
organizaciones, empresas o instituciones aplican como un plan de accién para controlar el
desarrollo de sus funciones, con el fin de conocer la aceptacion de esta en el proceso de

crecimiento y posicionamiento en el mercado.

2.3.12. Entorno

Entorno son todos los elementos o factores sociales, culturales, econémicos, morales,
etc., que influyen de manera significativa a una persona, sociedad. “Conjunto de condiciones
que envuelven a un organismo. En otras palabras, es todo aquello que, por rodear a un
organismo y a una combinacion de éstos, hace posible que dichas entidades vivan y se
desarrollen” (Fischer y Espejo, 2017, p.45).

Todo el conjunto de medios que rodean a una entidad, todo aquello que se encuentra
cerca de un organismo y una composicion de ellos se considera su entorno. Esto hace que

dichas identidades existan y se consoliden.

2.3.13. Mercado

Mercado es el escenario donde se va a encontrar la oferta de los diferentes productos
y servicios, existe un sin fin de organizaciones que pretenden posicionarse de un modo
apropiado. Para lograr satisfacer las necesidades de los consumidores, las organizaciones
deberan estudiar muy a fondo su mercado, esto para lograr seleccionar de una manera
adecuada sus posibles clientes. “Es el lugar donde se desarrolla la mercadotecnia” (Sangri,
2014, p.13). Con esta definicion de mercado, se entiende que es el lugar fisico o virtual

destinado para desarrollar el mercadeo.
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2.2.14. Mercado meta

Es el mercado al cual se quiere llegar, una vez que se ha investigado un sector
especifico de clientes, en lo que tiene que ver con sus gustos y preferencias. “Son todos los
consumidores que pertenecen a un mercado y forman parte del mercado real, al cual se
dirigen todas las acciones de la fuerza comercial del industrial” (Sangri, 2014, p.28).

Como dato rescatable, se concluye que todos los clientes que las organizaciones
seleccionan para dirigir su producto o servicio se definen como el mercado meta al cual se

pretende llegar.

2.3.15. Marketing

Marketing es el arte de entrega de valor para satisfacer necesidades y deseos de un
mercado a cambio de un beneficio para las organizaciones. Este es indispensable para lograr
el éxito de las instituciones o empresas. “El concepto de marketing establece que la clave
para lograr los objetivos organizacionales es ser mas eficiente que la competencia al crear,
entregar y comunicar un valor superior para los mercados meta” (Kotler, 2016, p.21).

Considerando el concepto de marketing, claramente es notoria la necesidad de aplicar
esta herramienta para poder alcanzar los propdsitos organizacionales y comerciales; con el
fin de lograr ser mas eficaces que la competencia, al comunicar y entregar ofertas de servicios,

las cuales tienen un valor agregado preferente al consumidor.

2.3.16. Mezcla de la mercadotecnia
La mezcla de la mercadotecnia es una parte fundamental del plan estratégico. Son
variables de la mercadotecnia para cumplir los objetivos de las organizaciones. Fischer y

Espejo (2017) afirman lo siguiente:
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En la mercadotecnia, al conjunto de las 4 P también se le conoce con el nombre de
mezcla de mercadotecnia, y no es otra cosa que la oferta completa que la organizacion

ofrece a sus consumidores un producto con su precio, su plaza y su promocion. (p. 16)

El concepto anterior se enfoca en el conjunto de las 4P que son las herramientas que
las organizaciones utilizan para ofrecer a sus clientes un producto o servicio, su distribucion
y su promocion; en otras palabras, son estrategias que usan las organizaciones para poder

llegar a los consumidores, de manera tal que puedan captar su atencion.

2.3.17. Producto

El producto es toda aquella oferta que se ubica en el mercado para su adquisicion y
que llegara a satisfacer una necesidad que tenga un consumidor. “Se puede considerar un
producto como un conjunto de atributos fundamentales unidos en una forma
identificable” (Fischer y Espejo, 2017, p.99).

Es el producto todo aquel elemento que posee un valor de propiedades principales y
que se ofrece en un mercado de manera reconocible con la intencioén de satisfacer alguna

necesidad o deseo del consumidor.

2.3.18. Precio

Para definir el costo o valor de un producto, bien o servicio, se necesita fijar un precio
muy de la mano con la calidad que se va a ofrecer y con los gastos en que se incurrira en la
produccién o ejecucion de este. Estd también muy relacionado con la oferta y la

demanda. Sangri (2014) afirma lo siguiente:

Es cl valor que se le asigna al producto y se compone de dos tipos de costos: fijos (la

materia prima y la produccién) y variables (servicio, distribucién, ventas,
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comunicacién e investigacion de mercados), més la utilidad; y si se otorga descuento

éste también se le suma. En la actualidad se dice que el precio es una estrategia. (p.55)

Con el precio desde un punto de vista comercial, se define la cantidad de dinero que

se necesita para adquirir un bien, producto o servicio en particular.

2.3.19. Plaza
La plaza es el canal de distribucién que permitird que dicho producto llegue a la
empresa y asi mismo, luego el producto se pondra a la adquisicién del mercado meta. Segin

Fischer y Espejo (2017):

En la distribucion o plaza es necesario establecer las bases para que el producto llegue
del fabricante al consumidor; estos intercambios se dan entre mayoristas y detallistas.
Es importante €] manejo de materiales, transporte, almacenaje, todo esto con el fin de

tener el producto dptimo al mejor precio, en el mejor lugar y al menor tiempo. (p.16)

La plaza desde la perspectiva de mercadeo y basados en la cita anterior ¢s el medio

de distribucién utilizado para que el bien o servicio llegue hasta el consumidor final.

2.3.20. Promocion
La promocion es una serie de técnicas con el objetivo de ofrecer un producto o
servicio usando los medios de comunicacion adecuados para llegar al consumidor. Fischer

y Espejo (2017) afirman lo siguiente:

La promocion (P) es dar a conocer el producto al consumidor. Se debe persuadir a los
clientes de que adquieran los articulos que satisfagan sus necesidades. Los productos

no solo se promueven a través de los medios de comunicacion masiva, también por
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medio de folletos, regalos y muestras, entre otros. Es necesario combinar estrategias
de promocion para lograr los objetivos, incluyendo la promocién de ventas, la

publicidad, las relaciones publicas, etcétera. (p.15)

Lo citado anteriormente permite comprender que la promocién son las herramientas
que consisten en transmitir informacion por la cual el producto serd expuesto al mercado,
donde se trata de llamar la atencion del consumidor persuadiéndolo de manera positiva para

que logre adquirir el producto.

2.3.21. Procesos

Procesos son la accion por la cual las organizaciones, instituciones o empresas buscan
una oportunidad de negocio en el mercado implementando una serie de estrategias. “El
concepto de procesos refleja toda la creatividad, disciplina y la estructura que se incorpora a
la direccién de marketing” (Kotler, 2016, p.26). Con los procesos se expresan todas las
habilidades que se concretan a la orientacion o recorrido de marketing guiando a las

organizaciones en busca de oportunidades de negocio en el mercado.

2.3.22. Publicidad

Es la herramienta utilizada para dar a conocer un producto, bien o servicio en el
mercado; es un medio que permite incrementar las ventas y mejorar la imagen de una empresa
u organizaci6n. “Hace llegar al consumidor la informacién relacionada con el producto, los
sitios en donde lo encontrara y su precio; acerca el cliente al producto” (Sangri, 2014, p.07).
La publicidad es una forma de comunicacién que ayuda a promover una marca o producto

en el mercado de consumo.
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2.3.23. Demanda

La demanda es la solicitud para obtener algo, en otras palabras, demanda es la
cantidad total de bienes o servicios que un consumidor est4 dispuesto a adquirir. “Es la
cuantificaciéon de las necesidades o deseos de adquirir determinado satisfactor, unida a la
capacidad de compra del consumidor. Es, entonces, una necesidad apoyada en el poder de
compra” (Sangri, 2014, p.22). Lo citado anteriormente permite comprender que la demanda
es la cantidad de bienes y servicios que son adquiridos por consumidores en un determinado

tiempo y a diferentes precios.

2.3.24. Oferta

La oferta es la suma de bienes o servicios que el fabricante pone a la venta en el
mercado a un precio determinado. “La oferta se refiere a las cantidades de un producto que
los fabricantes estan dispuestos a producir a los posibles precios del mercado” (Fischer y
Espejo, 2017, p.137).

Lo citado anteriormente permite percibir que la oferta es la cantidad de bienes o
servicios que las organizaciones o instituciones tienen la capacidad de vender en el mercado

a un precio y tiempo determinado.

2.3.25. Segmento de mercado
Segmento de mercado es un grupo especifico de consumidores o clientes

identificados segun sus gustos y preferencias. Fischer y Espejo (2017) definen lo siguiente:

La segmentacion de mercados es un proceso mediante el cual se identifica o se toma

a un grupo de compradores homogéneos, es decir, se divide el mercado en varios



el

CER ST 5 - I S Wochah SRR B [APTRR R =~ S WY Wt W s 9 A

21

submercados o segmentos de acuerdo con los diferentes deseos de compra y

requerimientos de los consumidores. (p. 57)

Con lo antes citado, se puede comprender que el segmento de mercado ¢s la division
de un mercado en grupos mas pequefios de consumidores que poseen diferentes necesidades

y caracteristicas para ofrecer una oferta diferenciada y adaptada a cada uno de los clientes.

2.3.26. Emprendedor

El emprendedor se caracteriza por su espiritu creativo e innovador y esa
determinacién propia que les impulsa a tomar riesgos, para lograr, partiendo de una
oportunidad o necesidad, poner en marcha un proyecto.

“Persona que opera fuera del ambito organizacional y se enfoca en la innovacion y la
creatividad para transformar un suefio o una idea en un proyecto rentable” (Koontz et al,
2017, p.206). Se entiende como emprendedora toda persona fisica que tiene la capacidad de
identificar una oportunidad y organizar los recursos que tiene a la mano con el fin de iniciar

su negocio.

2.3.27. Presupuesto

Correa (2011, citado por La Madriz, 2017) afirma que: “el presupuesto es una
herramienta administrativa de planeacion y control financiero donde se presentan
ordenadamente y en términos monetarios, los resultados previstos de un plan, un proyecto,
una estrategia” (p. 37). Un presupuesto es un plan de operaciones y recursos de una empresa,
que se formula para lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos (Parra y La Madriz,

2017).
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Segun lo citado anteriormente, el presupuesto es la planificacion del ingreso y gasto
con el fin de cumplir un resultado. Estos permiten llevar un control financiero para utilizar

mas eficientemente los recursos financieros.

2.3.28. Gasto

“Cantidad de dinero pagada por un agente econémico por los bienes y servicios
adquiridos durante un periodo determinado. Es un costo que ha rendido sus beneficios y ya
ha expirado; es la suma de cantidades adquiridas por sus correspondientes precios” (Fonseca
et al.,2017, p. 939). El gasto es una salida de dinero para obtener a cambio un bien o un

servicio determinado; este se puede convertir en una inversion tangible e intangible.

2.3.29. Ingreso

“Todos aquellos recursos que obtienen los individuos, las sociedades o los gobiernos
por el uso de riqueza, trabajo humano, o por cualquier otro motivo que incremente el
patrimonio”” (Fonseca et al., 2017, p. 942). El ingreso es la entrada de dinero por medio de

una actividad, el cual genera crecimiento en los recursos econdémicos.

2.3.30. Costo

Lenz (2010) indica que el costo: “corresponde al valor del consumo de recursos en
que se incurre para generar un servicio, el cual puede ser econémico o financiero. Cuando
es financiero, el costo implica un desembolso monetario, cosa que no necesariamente ocurre
cuando es econémico” (Lenz, 2010, p. 89). El costo es el valor monetario por el consumo de

factores de produccion y prestacion de un bien o un servicio como actividad.

by
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3.1. Paradigma de la investigaciéon

Briones citado por Hurtado y Toro (1997) afirma que: “Un paradigma de
investigacion es una concepcion del objeto de estudio de una ciencia, de los problemas para
estudiar, de la naturaleza de sus métodos y de la forma de explicar, interpretar o comprender
los resultados de la investigacion realizada” (p. 5). Lo citado anteriormente define paradigma
como conjunto de ideas que construyen una forma de explicar la realidad.

En este proyecto, se reitera la importancia que tienen los emprendedores en el distrito
central de Bagaces. Todos aquellos pequefios y medianos empresarios que con esfuerzo han
logrado perfeccionar sus habilidades y conocimientos para crear un producto de calidad,
buscando asi mejorar el sustento de sus hogares con destreza y actitud, al realizar cada uno
de sus productos. También de esta manera brindan una identidad al canton de Bagaces.

Este grupo de emprendedores no solo merecen un lugar adecuado para comercializar
sus productos, sino un asesoramiento que les permita brindar sus opciones y puntos de vista
para que logren mejorar la asociatividad donde puedan colaborar o comunicar ideas como
grupo.

El encadenamiento productivo busca brindar, promover, mejorar y estabilizar los
vinculos con instituciones, y entre empresas, asi fortalecer la economia local y la
sostenibilidad de los emprendedores con el objetivo que generen incremento en sus ventas.
Este proyecto de graduacion se enfoca desde el punto de vista del paradigma cualitativo, ya

que, seglin lo que definen Graneheim y Lundman (2004, citados por Bueno, 2014):

... la investigacion cualitativa, basada en datos de narrativas y observaciones requiere
cooperacion entre el investigador y los participantes, de modo tal que los textos

basados en las entrevistas y observaciones son mutuos, contextuales y cargados de
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valor un texto siempre involucra multiples significados y siempre hay algin grado de

interpretacion cuando enfocamos un texto. (p.106)

Lo anterior, debido a que se pretende recolectar informacién indagando en los
involucrados de la Asociacion Bagacefia de Artesanos del distrito central de Bagaces,
Guanacaste. Por otra parte, el paradigma también comprende las acciones y comportamiento;
desde esc punto de vista, se logra comprender y explicar su comportamiento en la realidad.
Los emprendedores necesitan conocer su realidad, qué aspectos enfrentan, cudles
limitaciones son las que tienen para realizar ferias, conseguir permisos, conocer sus
perspectivas sobre sus negocios, sus necesidades y analizar las condiciones de su entorno,

ademas de conocer los factores que limitan sus condiciones.

3.2. Enfoque metodologico

La Real Academia Espafiola citada en Gonzalez (2014) lo define asi: “El enfoque es
la «accion y efecto de enfocar» y enfocar es «dirigir la atencién o el interés hacia un asunto
o problema desde unos supuestos previos, para tratar de resolverlo acertadamente»” (parr.
28).

Al reflexionar sobre este concepto, se logra entender que el enfoque es la percepcion
que se toma al realizar un analisis; también cs la manera de considerar y tratar problemas
desde un punto de vista mas amplio, tomando las medidas previas para tratar de solucionar

complicaciones acertadamente. Herndndez et al. (2014) afirman que:

El enfoque cualitativo (también conocido como investigacion naturalista,
fenomenologica o interpretativa) es una especie de “paraguas” en el cual se incluye

una variedad de concepciones, visiones, técnicas y estudios no cuantitativos. Se
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utiliza en primer lugar para descubrir y perfeccionar preguntas de

investigacion. (p.19)

Tomando como referencia lo anteriormente expuesto, se entiende por enfoque
cualitativo aquel método que permite el anélisis de la informacion obtenida por medio de la
observacion del comportamiento natural, donde se utilizan respuestas abiertas como
herramienta para posteriormente interpretar los datos. Con este tipo de investigacion
cualitativa, se estudia la realidad en su contexto natural.

Esta investigacion se desarrolla desde la perspectiva del enfoque cualitativo, ya que
se va a recolectar informacion con los miembros de la Asociacion Bagacefia de Artesanos del
distrito central de Bagaces, los cuales seran entrevistados para conocer las caracteristicas y

necesidades que presentan.

3.3. Tipo de investigacion

“La investigacion es un conjunto de procesos sistematicos, criticos y empiricos que
se aplican al estudio de un fenémeno o problema” (Hernandez et al., 2014, p.4). Con base en
el concepto anterior, es posible comprender que la investigacion es el proceso mediante un
método cientifico, con el que se tratara de obtener informacion relevante y digna de fe, para

comprender o aplicar conocimiento. Cairampoma (2015) afirma que:

La Investigacién Descriptiva (Observacional, Exploratoria, “No experimental”,
Formulativa, etc.). Exhibe el conocimiento de la realidad tal como se presenta en una
situacion de espacio y de tiempo dado. Aqui se observa y s registra, o se pregunta y

se registra. Describe el fendmeno sin introducir modificaciones: tal cual. Las
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preguntas de rigor son: ;Qué es?, ;Como es?, ;Donde esta?, ;Cuiando ocurre?,

¢Cuantos individuos o casos se observan?, ;Cuales se observan? (p.7)

Segiin lo antes mencionado, se entiende que la investigacion descriptiva es un método
cientifico que involucra observar y describir las situaciones y actitudes predominantes a
través de la descripcion de actividades. Por lo tanto, en este proyecto se aplica el tipo de
investigacion descriptiva para analizar las caracteristicas que poseen los miembros de la
Asociacion Bagacefia de Artesanos del Cantén de Bagaces, Guanacaste y, de esta manera,
tratar de que ellos puedan tener las estrategias adecuadas para impulsar y desarrollar sus
diferentes productos formalmente, con una planificada y objetiva organizacidn de sus

actividades.

3.4. Definicion de variables
En la tabla 1, se desarrollan las variables por estudiar e implementar en la siguiente

investigacién:
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3.5. Poblacién

“Es el conjunto de personas u objetos de los que se desea conocer algo en una
investigacion. «El universo o poblacién puede estar constituido por personas, animales,
registros médicos, los nacimientos, las muestras de laboratorio, los accidentes viales entre
otros»” (Lopez, 2004, p. 69). Seglin la cita anterior, la poblacion es el grupo al cual se desea
analizar y estudiar para comprender las actividades que desarrollan.

La poblaci6n con la que se realiza la investigacion fue suministrada por la Asociacioén
Bagacefia de Artesanos del distrito central de Bagaces, la cual estd conformada por 40
emprendedores. Este proyecto consiste en brindar un encadenamiento productivo a los
emprendedores que conforman la Asociacién Bagacefia de Artesanos del distrito central de
Bagaces, Guanacaste; donde se pretende proponer una estrategia para la promocién de
actividades de emprendimiento y que estas les permitan alcanzar los objetivos, utilizando
herramientas alternativas de direccion y promocion que les brinden a los emprendedores la
realizacion de actividades que sirvan de apoyo en sus negocios y, de esta forma, aportar al

desarrollo econdmico local.

3.6. Muestra

La muestra como tal permite trabajar con informacién de una pequefia parte de la
poblacion por investigar para determinar aspectos importantes que van a significar un gran
aporte en el desarrollo de diferentes herramientas que servirdn como soporte y aplicacion en

su emprendimiento. Al respecto, Bologna (2018) afirma que:

Se llama muestra a un subconjunto de una poblacion que comparte sus caracteristicas

en los aspectos de interés para la investigacion. El concepto de muestra va ligado al

B ooday ok
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de representatividad, es decir a su capacidad de actuar como “representante” de los
elementos de la poblacién que no han sido seleccionados. Tal representatividad no
implica una identidad en todos los aspectos, son solamente aquellas caracteristicas
que se encuentran bajo analisis las que deben ser compartidas por la muestra y la

poblacion. (p.157)

Tomando como referencia el concepto de muestra, es posible rescatar que es el
conjunto de procedimientos que se realizan para analizar, estudiar los aspectos y
caracteristicas en totalidad de una poblacion.

Este proyecto de investigacion se desarrolla con la Asociacion Bagaceiia de Artesanos
del distrito central de Bagaces. Cabe destacar que, de un total de 40 asociados que estan
distribuidos en todo el canton de Bagaces, la muestra inicialmente era de 13 emprendedoras
activas, pero, por asuntos de la pandemia, una de las emprendedoras que conformaba la
asociacién se retird, lo cual la dejé inactiva; por ende, la entrevista se realizd a 12
emprendedoras que se encuentran activas.

Se utiliza el muestreo por conveniencia, ya que solo se puede hacer referencia a los
12 involucrados, porque son los que muestran interés y quieren retomar el rol que posee la
Asociacién. Como dato importante que se debe mencionar, es que son mujeres de diferentes
sectores del canton, interesadas en superarse y aprovechar toda la informacion y
conocimientos que puedan obtener para retroalimentarse y actualizarse; para seguir con sus

planes de empoderamiento y reconocimiento tanto local como nacional.

3.7. Recoleccion de datos
Se procede a recolectar la informacién con el presidente y vicepresidente que

conforman la Asociacion Bagacefia de Artesanos del distrito central de Bagaces, Guanacaste,
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con el fin de obtener el conocimiento de las caracteristicas y necesidades que conforman a la
Asociacion.

Ademas, la necesidad de un enfoque estadistico es reconocido en la investigacion. La
muestra seleccionada para la investigacion es de 13 emprendedoras que conforman la
asociacién, ya que estas son las que se encuentran mas activas en la creacion y desarrollo de
sus productos artesanales.

Posteriormente, se recopila la informacion por cada uno de los emprendedores que
conforman la Asociacién Bagacefia de Artesanos, del distrito de Bagaces, para definir sus
necesidades mas relevantes y asi poder crear un perfil. La informacion se obtiene por medio
de entrevistas y reuniones con el presidente y vicepresidente que conforman la Asociacion
Bagacefia de Artesanos y con encuestas a los emprendedores que conforman la asociatividad.

Una vez que se recopila la informacion por parte del presidente o vicepresidente de
Asociacién Bagacefia de Artesanos, se tabulan los datos de las entrevistas para analizarlos.
Seguidamente, se procede a tabular y graficar los datos de las entrevistas aplicadas a los
emprendedores que conforman la Asociacion Bagacefia de Artesanos del Canton de Bagaces,
Guanacaste.

Los resultados de 1a investigacion se exponen a partir del método descriptivo, ya que
se analiza al presidente y vicepresidente de la Asociacion Bagacefia de Artesanos, para
conocer los puntos de vista sobre esta investigacion y los beneficios que puede ofrecer.
Ademas, la ayuda que se puede brindar a los emprendedores; con el analisis de las entrevistas
a los emprendedores que conforman la Asociacion, se puede determinar las caracteristicas y
necesidades més importantes que presentan los involucrados y con esa informacion
desarrollar el perfil del grupo en general. También se logra conocer el punto de vista de los

posibles clientes potenciales.
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A continuacién, se analizan los datos relevantes con respecto a las entrevistas
realizadas a los emprendedores, donde se aplican preguntas abiertas y cerradas, abordando

temas sobre datos de mucha importancia.

4.1. Andlisis FODA

Figura 1. Fortaleza que tiene la Asociacion

Expesiencia
Liderazgo

BGrupo bien organizado

dos con gran

conocimemto

Expetiencia
= Lidersigo
BGrupo ien organizado
B Asociados con gran conoamients

oo w

Item 1: ;Cuél considera que es la fortaleza mds importante que tiene la Asociacion?
Andlisis estadistico. Del total de artesanos encuestados, el 66.66 % opina que la
experiencia es la fortaleza que mas les caracteriza y el 33.33% se mantiene en la posicién de
que los asociados con gran conocimiento en la elaboracién de sus productos son los que

representan la fortaleza més importante.



3 sa

o R sa. w ol E el aa k. Wil fdendmat i aas Ads ¥olmnnssaad ooy

38

Figura 2. Fortalezas que favorecen a la Asociacion

O Asociacion con eipectativas de creamemo
S Apoyo da ixcomundad
B Conpcimentode memado
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B Trabajo en equipo 10

Ttem 2: ;Cudles fortalezas le favorecen a la Asociacion?

Andlisis estadistico. Como se muestra claramente en el gréfico anterior, el 83.33 %
de los asociados encuestados consideran que una de las fortalezas que favorece a la
Asociacién es el trabajo en equipo, mientras que el 16.66 % opina que serian los asociados

con expectativas de crecimiento.
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Figura 3. Importancia de las fortalezas con las que cuenta la Asociacion.

WSiempre
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B Catimunca 0

Item 3: ;Penso alguna vez en la importancia de las fortalezas con las que cuenta la
Asociacion?

Andlisis estadistico. Del 100% de asociados encuestados, el 83.33% opina que
siempre han pensado en la importancia de las fortalezas que tiene la Asociacién, a diferencia

del 16.66% que considera que casi siempre se han cuestionado al respecto.

o A% el daeee
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Figura 4. Identificacion de las fortalezas
# 4. Considera que el hecho de tener identificadas las fortalezas les
garantiza un mayor empoderamiento en el mercado?
" L]
L L
12
- >
Wro 1

Item 4: ;Considera que el hecho de tener identificadas las fortalezas les garantiza
un mayor empoderamiento en el mercado?

Andlisis estadistico. En la respuesta obtenida con respecto al hecho del beneficio y
empoderamiento que garantiza el tener identificadas las fortalezas de la Asociacion, el

91.66 % respondi6 que si creen que es un aspecto positivo y el 8.33% opina lo contrario.



W a3 s e -

& 4ol AR DS s BTV ST = Y T L bckaS: Nodekusadt N,

41

Figura 5. Conocimiento de las oportunidades

Ao

g

Item 5: ;Como asociado conoce, segin su trayectoria en la Asociacion, las
oportunidades que tienen?

Andlisis estadistico. Del total de encuestados, el 83.33% responde que, segun su
trayectoria como miembro de la Asociacién, conoce las oportunidades que tienen; en tanto

que el 16.66% no tiene conocimiento.
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Figura 6. Oportunidades que benefician a los asociados
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Ttem 6: ;Cudles oportunidades considera que pueden explotar, para beneficio de
todos los asociados?

Andlisis estadistico. Se logra demostrar graficamente que el 66.66% de los asociados
opina que la ampliacién de mercados es una oportunidad mas viable para beneficio de la
Asociacién. Seguidamente, del 16.66% que cree seria el apoyo del gobierno y el 8.33 %
considera que la apertura al turismo local. Por otro lado, y en el mismo porcentaje, 8.33 %

apoya el innovar sus productos.
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Figura 7. Conocimiento de como enfrentar debilidades
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Item 7: ;Se les ha hablado como Asociacion de las debilidades mds fuertes que tienen
y como enfrentarlas?

Anadlisis estadistico. En cuanto a las debilidades mas fuertes de la Asociacion, el
83.33% opina que no les ha hablado e identificado con detalle al respecto; mientras que el

16.66 % opina que si se les ha comentado este tema.
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Figura 8. Informacion de las debilidades
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Item 8: ;Como cree usted pueden mejorar e informarse de las debilidades que les
afectan?

Andlisis estadistico. Del 100 % de asociados encuestados acerca de como pueden
mejorar e informarse de las debilidades que enfrentan en la Asociacidn, el 66.66 % considera
que con reuniones periddicas, el 25 % que con charlas y capacitaciones; por su parte, el 8.33%

se inclina por la motivacién y la empatia.
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Figura 9. Identificacion de las amenazas

Nt
o

Item 9: ;Tiene bien identificadas las amenazas del entorno en el que se encuentran?
Andlisis estadistico. El 75% de los asociados encuestados opinan que si tienen bien

identificadas las amenazas del entorno; mientras que el 25% es de la opinién contraria.
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Figura 10. Identificacion de la principal amenaza
I Lacompetenca
Faita de congdinianito sobre hesmrmenta
digitsles de mercadeo
B Detactualizadon tenoiapcs
BFaitade liderazgo
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BFaits de liderszgo

Ttem 10: ;Cudl es su experiencia como artesano miembro de esta Asociacion con
respecto a la principal amenaza que considere les afecta?
Andlisis estadistico. El 83.33% opina que la desactualizacion tecnologica, el 8.33 %

se inclina por la falta de conocimiento sobre herramientas digitales de mercadeo y el 8.33%

restante considera que la falta de liderazgo.



o Rl &S s

[T eL AT = = U5 = BT [P = = - Y POPTRL s e M T

47

A continuacion, se presenta el analisis interno-externo de la Asociacion Bagacefia de
Artesanos del distrito central de Bagaces, segin estudio de investigacion, tal como se
presenta en el objetivo 1.

Herramienta FODA-MECA. Planificacién Estratégica: Asociacion Bagacefia de
Artesanos del distrito Central de Bagaces:

Fortalezas (F)

e Amplia experiencia en cada uno de sus

asociados en la fabricacion de sus productos.

e Asociacion organizada con expectativas de

crecimiento.

¢ Empoderamiento de sus asociados en el

mercado.

e Reconocidos por la calidad de sus productos.

e Cuenta con proveedores que ofrecen variedad

y accesibilidad para obtener su materia prima.

e Estrategia defensiva: Mantener las fortalezas:

o Aprovechar esa experiencia con que cuenta cada asociado para
retroalimentarse entre el grupo.

o Trabajar en equipo para consolidar el crecimiento de la Asociacidon para
beneficio y motivacion de todos.

o Ser vigilantes y constantes en el mejoramiento de la calidad de sus productos.

o Buscar ampliar sus opciones de proveedores para tener més variedad e

innovacion en sus materiales de trabajo.
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Oportunidades (O)

Posibilidad de realizar alianzas con otras asociaciones, para ofrecer e intercambiar
sus productos.

Apoyo del gobierno local en la apertura para que puedan ofrecer sus productos en
el punto turistico Cataratas de Llanos de Cortes.

Apertura al turismo local.

Posibilidad de innovar sus productos.

Apoyo de instituciones y organizaciones para actualizar sus conocimientos en
materia de emprendedurismo.

Estrategias de ataque: Explotar oportunidades:

o Hacer los contactos necesarios para formalizar y negociar alianzas con otras
Asociaciones.

o Trabajar en equipo para aprovechar al maximo ese apoyo caracteristico del
gobierno local.

o Hacer conciencia en todos y cada uno de los asociados sobre la importancia y
beneficios del turismo local. Aprovechar cada oportunidad que se presente
para innovar sus productos.

o Informarse constantemente de los cursos que ofrecen las diferentes
instituciones educativas y organizaciones para tener aprendizajes nuevos en

materia de emprendedurismo.

Debilidades (D)

Pasividad cn algunos de los miembros.
Falta de liderazgo.

Desconocimiento en el manejo de herramientas tecnologicas.
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e Individualismo.

e Poca atencion para organizar el mercadeo de sus productos de manera general

como grupo organizado.

o Estrategia de reorientacion: Corregir debilidades para explotar oportunidades:

O

o]

(o]

o

Trabajar en la motivacion de cada asociado.

En conjunto y de forma objetiva, escoger el lider de la Asociacién con el perfil
correcto para lograr esa motivacion y compromiso necesario.

Capacitarse en materia de tecnologias.

Fomentar el trabajo en equipo.

Buscar apoyo y capacitacion para mercadear eficazmente sus productos.

Amenazas (A)

e Competencia.

e [Estancamiento econdmico.

e Pérdida de credibilidad.

e Desactualizacion de mercados.

e Desercion de sus asociados actuales.

o Estrategia de supervivencia: Corregir debilidades para afrontar amenazas:

(0]

O

Analizar la competencia para enfrentarla efectivamente.
Aprovechar al maximo el apoyo del gobierno en la apertura del punto
Cataratas Llanos de Cortes para tener crecimiento economico.

Buscar, actualizar y expandir mercados con sus productos.

Trabajar la motivacion y empatia entre los asociados.
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4.2, Andlisis de los procesos de produccién

Figura 11. Procesos de produccion
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Item 1: ;Cuenta con un proceso de produccion?
Andlisis estadistico. En conclusion, de las 12 personas encuestadas respecto al
proceso de produccion, la Asociacién Bagacefia de Artesanos indica que un 100% cuenta con

un proceso de produccion para la elaboracion de los productos artesanales.
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Figura 12. Elaboracion de sus propios productos
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Item 2: ;Elaboran sus propios productos?

[ S <t
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* Eifas

& Otros

Andlisis estadistico. Segtn los datos obtenidos en la encuesta realizada al grupo de

emprendedores que conforman la asociacion, se puede observar que, de las 12 personas

encuestadas, €l 100% elabora sus propios productos.



O VR s (A o nedli S At aa vl podemnasnial a s

Figura 13. Herramientas para realizar su trabajo
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Ttem 3: ;Cuentan con herramientas para realizar su trabajo?
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Andlisis estadistico. En conclusion, en la encuesta realizada a los 12 emprendedores

de la Asociacidn, se logra observar que el 100% cuenta con las herramientas necesarias para

la elaboracién de los productos artesanales.
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Figura 14. Materia prima
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Item 4: ; Tiene acceso para conseguir la materia prima?
Andlisis estadistico. Como se muestra en el grafico anterior, se logra observar que el
100% de los emprendedores tiene acceso fécil para conseguir su materia prima de manera

eficiente y realizar un proceso de produccién de manera adecuada.
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Figura 15. ;Quién esta a cargo?
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Item 5: ;Esté a cargo de su proyectd de emprendimiento?
Andlisis estadistico. Segiin el grafico anterior, se logra observar que el 91,66%
equivale a 11 emprendedores encuestados que afirman que se encuentran a cargo de su

emprendimiento y un 8,33 % no esté a cargo completamente del emprendimiento.
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Figura 16. Horas que dedica a trabajar en su proyecto

» 6 Horas

= 12Horas

« 24Horas

Item 6: ;Cudntas horas dedica para trabajar en su producto?
Andlisis estadistico. Segin los datos obtenidos en la encuesta realizada al grupo de
emprendedores que conforman la Asociacién, se puede observar que, de las 12 personas

encuestadas, las horas que trabajan van entre 12 y 24 horas; mientras otros solo 6 horas.

[PL s =~
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Plan de accién

En este apartado, se encuentra el plan de accién disefiado tomando en cuenta las
necesidades de la asociacion, en cuanto al encadenamiento productivo y se plante6 mediante
el objetivo dos. La figura 17 muestra el ciclo del producto artesanal actual y la tabla 2 detalla

¢l plan de accion para cada objetivo.

Figura 17. Ciclo del producto artesanal

Solicitud
(nuevaos disefios)

Nuevos mercados Disefiador

Promocion Prototipos

Capacitacion

Distriduccion Produccion
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4.3. Analisis del marketing digital
Seguidamente, se presenta el analisis de los datos del cuestionario realizado a la
poblacién de la Asociacién de Artesanos de Bagaces, donde se le aplica preguntas sobre

conocimiento de marketing digital.

Figura 18. Conocimiento sobre el marketing digital
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[tem 1: ;Desde su perspectiva, qué entiende usted por marketing digital?

Andlisis estadistico. En la figura anterior, de la poblacién encuestada, el 83% indico
que si tiene conocimiento sobre marketing digital, el cual, para ellos, consiste en utilizar redes
sociales como canal de publicidad; mientras que el 16% de los encuestados desconoce sobre

el tema.
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Figura 19. Redes sociales como marketing digital

Ttem 2: ;Utiliza redes sociales como marketing digital?
Andlisis estadistico. En la encuesta realizada, el 100% de la poblacion Asociacion de
Artesanos de Bagaces expres6 que si utiliza las redes sociales como herramienta para

promover sus productos por aplicaciones, con las redes sociales logran captar clientes.
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Figura 20. Plataforma de red social utilizada para promover productos

Ttem 3: ;Cudl plataforma de red social utiliza para promover producto?

Andlisis estadistico. De acuerdo con la encuesta realizada a los asociados, el 58%
expreso que es Facebook, ya que este permite que su producto tenga mas visibilidad; mientras
que 41% respondieron que WhatsApp, porque puede lograr un contacto més directo con sus

clientes.
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Figura 21. Marketing digital para impulsar su marca
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OPCIONES DE RESPUESTA

Item 4: ;Considera importante realizar marketing digital para impulsar su marca?
Andlisis estadistico. El anélisis a partir de la encuesta indica que el 100% expresoé por
qué es importante el marketing digital para impulsar su marca; este les permite mejorar la

promocién de su negocio, usarlos como publicidad, para lograr que su negocio pueda crecer.
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Figura 22, Ventajas de marketing digital
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OPCIONES DE RESPUESTAS

Ttem 5: ;Seleccione cudl de las ventajas cree que le puede ofrecer el marketing
digital?

Andlisis estadistico. En la encuesta realizada, el 100 % indica que el marketing digital
permite como ventaja atraer clientes, ya que, por medio de las redes sociales, la persona

conoce sus productos; este genera incremento de ventas.
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Figura 23. Estrategias de marketing digital para atraer mds cliente
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OPCIONES DE RESPUESTA

Ttem 6: ;Implementaria estrategias de marketing digital para atraer mas cliente?
Andlisis estadistico. En la encuesta realizada, todos los asociados indicaron que si

implementarian estrategia de marketing, ya que esta fomenta la marca de la empresa.
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Figura 24. El marketing digital puede hacer crecer su negocio

Item 7: ;Por qué considera que el marketing digital pueda hacer crecer su negocio?
Andlisis estadistico. En la encuesta que se realizé a la Asociacion de Artesanos de
Bagaces, el resultado fue que el marketing digital puede hacer crecer su negocio un 0.33%.
Asi como atraer clientes, ya que es el medio en cual se logra hacer mas visibles a las
empresas; 0.41% expresé que el aumento de la venta se logra con la promocion de los
productos por medio publicidad en redes sociales y el posicionamiento del producto; esto

ayudara a comercializarlo y asi poder llegar a diferentes zonas y expandirse.
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La tabla 3 presenta el modelo de fidelizacion de marketing digital. Seguidamente, la
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tabla 4 presenta el presupuesto de efectivo proyectado.

Tabla 3. Modelo de fidelizacion de marketing digital
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Objetivos

Contenido

Procedimiento

Estrategias

Registrar el
control de los
clientes

Datos
personalizados de
los clientes

Datos de los clientes
por fichas

Mantenimiento
de datos personales de
los clientes.

Conocer las redes Redes sociales del Revisar todas las Solicitud y permiso de
sociales que cliente. redes sociales que clientes para enviar
utilizan los utilizan los clientes.  informacion de los
clientes. productos que ofrece la
Asociacion de
Artesanos de Bagaces.
Promover las Publicidad de las Generar publicidad Realizar publicaciones
redes sociales que redes de la sobre los artesanos y sobre las artesanias,
utiliza la Asociacion de sus productos. como esta se elabora
Asociacion de Artesanos de por los integrantes de la
Artesanos de Bagaces. Asociacion de
Bagaces. Artesanos de Bagaces.
Crear campaifias Campafia de Desarrollar anuncios Crear contenido,
por redes sociales publicidad de por redes sociales publicaciones y
sobre las productos. sobre los productos de anuncios que permitan
artesanias la  Asociacion de mayor visibilidad de
elaboradas por la Artesanos de Bagaces los productos que
Asociacion de ofrece la Asociacion de
Artesanos de Artesanos de Bagaces.
Bagaces
Obtener nuevos Atraer nuevos Conocer los intereses Elaborar contenidos de
clientes clientes de potenciales valor como
clientes promociones y sorteos,

de esta manera,
influenciar decisiones
de compra de los
potenciales clientes.

[RPI7CRESE =+ ==t Y
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Tabla 4. Presupuesto de efectivo proyectado

Asociacion Bagaceiia de Artesanos
CEDULA JURIDICA N.° 3 002 773815
PRESUPUESTO DE EFECTIVO PROYECTADO
Para el segundo aiio de operaciones

2do afio TOTAL ANUAL
Efectivo al Inicio del aiio 4 640 000 -

INGRESOS: =

Financiamiento Plan de Inversion -

Ingresos por Ventas -
Cataratas Llanos del Cortes 7 632 000 7 632 000

El mercadito (Bagaces) 5 088 000 5 088 000
Total ingresos 12 720 000 12 720 000
EGRESOS:

Costo de Ventas

Compras materiales 2 544 000 2 544 000
Total Costo de Ventas 2 544 000 2 544 000
Gastos Operativos -
Gastos de Transporte 636 000 36 000
Salarios 3 180 000 3 180 000
Cargas Sociales 1113 000 1113 000
Herramientas 381 600 381 600
Total Gastos Operativos 5310600 5310600

Plan de Inversion -
Pago de Pasivos B -
Construccién Nuevo local - -
Total Inversion - -
Cargos Financieros
Amortizacion e Intereses - -
Total Cargas Financieras & -
Total Egresos 7 854 600 7 854 600

Efectivo al Final del aiio 4 865 400 4 865 400
El objetivo del presupuesto proyectado en la tabla 4 es presentar las fuentes de

financiamiento y detalle de inversiones, costos y gastos de la Asociacion Bagacefa de
Artesanas del distrito Central de Bagaces, cédula juridica N.° 3-002-773815. A continuacion,

se presentan los datos generales:
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Domicilio fiscal de la sociedad: Bagaces, Guanacaste. Edificio Municipal, la
Asociacion inici6 operaciones en el afio 2020.

Objetivo de la Asociacién: Contribuir con el mantenimiento de la  idiosincrasia
guanacasteca y servir como medio de subsistencia de las artesanas del distrito Central de
Bagaces, por medio de la comercializacion de articulos artesanales propios de la cultura
guanacasteca, donde se venden artesanias de cuero, madera, telas, porcelana, metales, barro
etc.

A continuacién, se indican los parametros utilizados en la elaboracion de este
presupuesto:

Ingresos por ventas: la Asociacion cuenta con dos puntos de venta: Cataratas Llanos
del Cortes y el Mercadito Bagacefio. Las ventas de los articulos en Las Cataratas Llanos del
Cortes corresponden al 60% del monto total de los ingresos; este incremento porcentual se
debe a que este sitio es frecuentado por turistas nacionales y extranjeros. Para el segundo afio
de operaciones, se estima un incremento de un 6% de los ingresos.

Gastos: los gastos generales presentados y presupuestados en promedio cotresponden
a los gastos operativos de la Asociacién, con el fin de cumplir con sus objetivos y metas
propuestas. Estas cifras son estimadas y presentadas de acuerdo con datos extraidos de
comprobantes y registros personales del ultimo afio.

El costo de ventas se estima en un 20% del total de los ingresos. Por lo que se deduce
que el margen de utilidad de estos es importante. En otros gastos se estima un incremento de
un 6%. Como complemento al objetivo 4 del proyecto, se usan como referencia las cinco
fuerzas de Porter como aporte al desarrollo del objetivo. Las cinco fuerzas propuestas por

Porter (2008, citado por Ldpez et al., 2018) son las siguientes:

wokals e s b
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1. Los nuevos entrantes: son los nuevos participantes amenazantes en una industria;
traen nueva capacidad y deseo de involucrarse en el mercado poniendo presion
especialmente en precios y costos para competir.

2. Poder negociador de los proveedores: pueden capturar mas valor por si mismos
mediante el cobro de precios mas altos, lo que limita la calidad, los servicios o los
costos cambiantes para los participantes de la industria.

3. Poder negociador de los compradores: los compradores tienen més poder cuando
pueden hacer bajar los precios del sector, demandando mejor calidad o mayor servicio
4. Amenaza de sustitutos: estos realizan una funcién idéntica o similar a la del
producto de una industria, pero de distinta manera. Por ende, a veces la amenaza de
un producto sustituto no es tan visible o directa cuando un sustituto ocupa un lugar
en la industria.

5. Rivalidad entre competidores existentes: esta adopta muchas formas conocidas,
entre las cuales se incluyen los descuentos en los precios, las nuevas mejoras en el
producto, las campafias de publicidad y las mejoras en el servicio. Por lo tanto, la
rivalidad es mayor si los competidores son numerosos, si el crecimiento de la
industria es lento y si las empresas no pueden interpretar adecuadamente las sefiales
de los demas, debido a la falta de familiaridad con los contrincantes, enfoque y

objetivos. (p. 738)

A continuacién, se presenta el anélisis para cada una de las 5 fuerzas mencionadas

anteriormente:

1. Analizando la situacién de las artesanas actualmente, desde el macroentorno, en

é1 se encuentra el hecho de estudiar y prestar especial atencién a los nuevos
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entrantes que se serian los competidores, lo cual les permitird mantener una buena
posicion en el mercado.

2. Deben tener diferentes opciones en cuanto a sus proveedores para tener facilidad
de adquirir su materia prima y no paralizar su produccion.

3. Trabajar y conocer muy bien sus clientes, sus gustos y preferencias para estar
siempre a la vanguardia con los productos que ofrecen.

4. Prestar atencion a los productos sustitutos, identificarlos para que no se conviertan
en una amenaza.

5. Reconocer a los competidores mas agresivos y que les perjudican en su
crecimiento y expansion para saber como enfrentarlos o buscar estrategias para
trabajar en conjunto como posibles alianzas que generen rentabilidad y mejora
continua.

Encadenamiento productivo. La figura 25 presenta el diagrama del encadenamiento
productivo. El encadenamiento productivo tiene la capacidad de aumentar la competitividad
y brindar un plus a la productividad de las empresas, ademas, es un sistema relativamente
autonomo, que puede transformarse mediante una secuencia de operaciones.

Figura 25. Encadenamiento productivo

DISENO PRODUCCION COMERCIALIZACION

Nova et al. (2020) indican lo siguiente:

w4 ¥ oaESSsTEl
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El encadenamiento productivo-valor se puede definir, en términos generales, como el
conjunto de actividades involucradas en el disefio, la produccion y la
comercializacién de un producto o servicio. Una definicion maés abarcadora del
encadenamiento puede ser aquella que se refiere a una amplia interrelacion sectorial
y/o geografica de empresas que se desempefian en las mismas actividades o en
actividades estrechamente relacionadas. El vinculo puede desarrollarse tanto «hacia
atras» (hacia los proveedores de insumos y equipos, entre otros) como «hacia delante»
(actividades desarrolladas de forma conjunta o conectadas, acopio de productos,
transportacién, almacenamiento, comercializacién, beneficio, procesamiento
industrial). En ocasiones algunos autores identifican estas Gltimas como «hacia los
lados» (industrias procesadoras y usuarias, asi como a servicios y actividades
estrechamente relacionadas). Se consideran de esta categoria importantes actividades
econdémicas fuera del marco municipal o provincial, que incluso pueden llegar a
extenderse hasta las cadenas globales de valor externas en busqueda de eficiencia
colectiva. Los encadenamientos implican un grado de compromiso entre las empresas

mas alla de una relacién de compraventa normal. (p. 52)

Ademas, obtener un buen estudio de los encadenamientos productivos permite que
las organizaciones formulen escenarios probables y deseables, que permitan definir
adecuadamente las metas de crecimiento y el desarrollo econémico. La tabla 5 lista los

beneficios de los encadenamientos productivos.

Tabla 5. Beneficios de los encadenamientos productivos

Beneficio Descripcién

Nuevas oportunidades Desarrollo de nuevos productos
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Beneficio

Descripcion

Alianzas estratégicas

Permite mayor eficiencia

Pymes se ayuden entre si

No dependan de grandes corporaciones

Crecimiento en las comunidades

Trabajan de forma sostenible

Desarrollar capacidades para enfrentar
cambios de manera positiva

Se centran en producir de manera eficiente.




W il SRR .

% il AN A o weba ARl nan Ll roRmnasndsT age

CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

[Ty



UG- DER LI PSR R SRS o R R 4ol S RN sa N [RTOCREaR =555 T % oA SN aa

73

5.1. Conclusiones

e Se concluye que un porcentaje importante de las artesanas que pertenecen a la Asociacion
tiene una gran experiencia en la confeccion de sus artesanias.

e En conclusién y segiin el analisis de datos, es conocido por un 83.33 % de las artesanas
que tienen fortalezas importantes como grupo bien identificadas.

o Se deduce que, dentro del grupo, hay diferentes opiniones entre las artesanas en lo que
respecta a la que consideran es la mejor opcion que les garantiza crecimiento y
empoderamiento en el mercado.

e Se logra concluir que es bien conocida e identificada la mayor amenaza que enfrentan
como Asociacion, todo apunta a que la desactualizacién tecnologica les esta frustrando
el avance comercial, por ende, genera un estancamiento y pocas posibilidades de ser
competitivas, a pesar de que sus productos sean de buena calidad.

e Se concluye que, seglin datos validados entre las artesanas, la mayoria tiene el control de
su emprendimiento; esto sumado a la experiencia, les da empoderamiento para buscar
otros mercados.

e Se puede concluir que existe desconocimiento de cémo utilizar la herramienta de
marketing digital para mercadear sus artesanias.

e Se concluye que las artesanas reconocen la importancia de la herramienta de marketing
digital y estan dispuestas a utilizarla para promocionar y vender sus productos.

e En cuanto al presupuesto, se puede concluir que esté ajustado acorde a la situacion que

actualmente se esta atravesando en la economia, tras pasar la reciente pandemia COVID-

19.
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5.2. Recomendaciones

e Se recomienda explotar esas fortalezas que estan identificadas en conjunto, para generar
mayores oportunidades de crecimiento y asi logren proyectar una imagen que les distinga
e identifique como Asociacién que genera oportunidades a sus asociados.

e Como recomendacion, se sugiere que refuercen y exploten toda esa experiencia que les
caracteriza con capacitaciones o charlas en grupo para retroalimentarse, esto les permitira
lograr un mayor posicionamiento y reconocimiento de sus actividades en el mercado
actual y futuro.

e Como recomendacion, se sugiere que, en conjunto, valoren cada opcion y segin orden
de importancia, sean consideradas para aplicarlas y ponerlas en practica a la mayor
brevedad posible.

e Se recomienda buscar apoyo por medio de organizaciones, sean gubernamentales o
internacionales, que les faciliten capacitaciones y cursos para reforzar esa amenaza
latente en la Asociacion.

e Esrecomendable que aprovechen esa ventaja competitiva que tienen en la elaboracion de
sus artesanias para sacar ventaja de la competencia y colocar sus productos con mayor
venta en el mercado.

e Se recomienda a las artesanas buscar acompafiamiento profesional para fortalecer esta
ventaja que tienen a favor, esto les garantizard una permanencia y expansion en el
mercado y también sera una opcidn viable para innovar con nuevos productos.

e Es recomendable que busquen la forma de innovar, retroalimentarse y crecer en este

sentido, ya que no pueden quedarse rezagadas en el tiempo. Comercialmente es necesario
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que manejen este tipo de herramienta; deben enlazar el manejo de redes sociales con el
manejo de marketing digital.

e Se sugiere que, a un corto plazo, busquen asesoria en este tema, asi como capacitaciones,
charlas y apoyo de parte de instituciones educativas que tengan la facilidad y disposicién
de colaborarles.

e Se insta a buscar asesoria profesional para tener un acompafiamiento en el proceso de
avance y empoderamiento en el mercado; considerando que es esencial tener en orden la
parte financiera en cualquier organizacion, independientemente de la indole que sea, para

poder tomar decisiones acertadas que garanticen solidez y credibilidad.
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ANEXOS

Anexo 1, Encuesta FODA
Encuesta para identificar la situacion de las artesanas segiin conocimientos de cada una

con respecto al analisis FODA de la Asociacién Bagacera de Artesanas.

1. De las siguientes fortalezas, ;jcuél puede considerar como la més importante que tiene
la Asociacion?
A) Asociados con amplio conocimiento en materia de emprendedurismo y
procesos de fabricacion de sus productos.
B) Grupo bien organizado.
C) Liderazgo

D) Experiencia

2. Segun su participacion como miembro de la Asociacion, ;cuél de las signientes
fortalezas es la que mas le favorece a la Asociacion?
A) Trabajo en equipo
B) Conocimiento de mercados
C) Asociacion con expectativas de crecimiento de la mano con sus asociados

D) Apoyo de la comunidad
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3. (Pens6 alguna vez en la importancia de las fortalezas con las que cuenta la
Asociacién?
A) Siempre
B) Casi siempre
C) Nunca

D) Casi nunca

4. ;Considera que el hecho de tener identificadas las fortalezas les garantiza un mayor
empoderamiento en el mercado?
A) Si

B) No

5. ¢Cémo asociado conoce, segun su trayectoria en la Asociacion, las oportunidades que
tienen?
A) Si

B) No

6. ;Cual de las siguientes oportunidades mencionadas considera que pueden explotar,
para beneficio de todos los asociados?
A) Ampliacién de mercados por medio de alianzas con otros productores.
B) Innovar sus productos
C) Apertura al turismo local

D) Apoyo del gobierno local
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7. ¢Se les ha hablado como Asociacion de las debilidades mas fuertes que tienen y como
enfrentarlas?
A) Si

B) No

8. (Cémo cree usted pueden mejorar e informarse de las debilidades que les afectan?
A) Reuniones periddicas
B) Seguimiento a cada debilidad expuesta
C) Capacitaciones, charlas

D) Motivacion, empatia

9. ;Tiene bien identificadas las amenazas del entorno en el que se encuentran?
A) Si

B) No

10. ;Cual es su experiencia como artesano miembro de esta Asociacion, con respecto a la
principal amenaza que considere les afecta de las que, a continuacién, mencionamos?
A) Falta de liderazgo
B) Desactualizacion tecnolégica
C) Falta de conocimiento sobre herramientas digitales de mercadeo

D) La competencia
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Anexo 2. Encuesta de procesos de produccién

i

2.

~

(Cuél es el proceso de produccion?

{Qué tareas le corresponde realizar?

(Cuenta con todas las herramientas para realizar su trabajo?
¢, Tiene acceso ficil a conseguir la materia prima?

{Quién esta a cargo del 4rea de produccién?

{Cémo consigue materia prima?

(Cuanto tiempo se tarda?

b oAad 2o demdsasel axn. -,
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Anexo 3. Encuesta de marketing digital
El proposito de la encuesta es recolectar informacién sobre el conocimiento que

tienen sobre marketing digital, los emprendedores de Asociacién de Artesanos de Bagaces.

1. Desde su perspectiva, ;qué entiende o qué es para usted el marketing digital?

2. (Utiliza redes sociales como marketing digital?

Si () No O

3. (Cudl plataforma de red social utiliza para promover sus productos?

Instagram ()

Facebook ()

WhatsApp ()
Twitter ()

YouTube ()

4. ;Qué red social le parece mas efectiva para publicidad y por qué?
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5. (Considera importante realizar marketing digital para impulsar su marca?

6. (Selecciones cuiles ventajas cree que le puede ofrecer marketing digital?

Atraer clientes ()
Posicionar su producto ()

Medir resultados de la publicidad ()

7. (Implementaria estrategias de marketing digital para atraer mas clientes?

S{ ) No ()



