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Managua, 13 de marzo de 2025

Master
Claudia Lucia Benavidez Rugama
DACTIC UNI

Estimada Master Benavidez, reciba un cordial saludo.

Por medio de la presente tengo a bien comunicar que las recomendaciones
realizadas por el jurado examinador fueron incorporadas en el trabajo monografico
titulado “Plan estratégico de marketing de la Microempresa "Artesanias en Madera Piquito
de Pollo" de la ciudad de Masaya para el periodo 2025 - 2027", realizado por los
bachilleres Eddy Antonio Garcia Blas, Silvia Guissel Martinez Herndndez y Marlon Javier
Martinez Guerrero y de acuerdo a la normativa de culminacion de estudios de la
Universidad Nacional de Ingenieria, estd cumpliendo con lo establecido, por
consiguiente, solicito la gestion para la organizacion del acto de Defensa.

Sin mas a que referirme me despido, deseandole éxitos en sus labores.

Atentamente;

CC. Archivo personal
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Estimados Egresados

Por medio de la presente le comunico la aprobacion del Protocolo monografico titulado
“Plan estratégico de marketing de la microempresa Artesanias en Madera “Piquito
de Pollo” de la ciudad de Masaya para el periodo 2024-2026" el cual cumple con los
requisitos establecidos en el capitulo Il de la normativa de trabajos monogréficos de la
UNI como forma de culminacién de estudios, por lo que queda oficialmente aprobado por
esta Decanatlura.

El docente responsable de acompariarle en el proceso de desarrollo de su trabajo
monogréfico es la Msc. Hazzely del Carmen Orozco Miranda.

A partir de la fecha de aprobacién del protocolo monogréfico tienen un maximo de doce

meses para presentar los documentos correspondientes para la coordinacion del proceso
de pre defensa.

Atentamente,

Msc. C)‘auéia Lucia Benavidez Rugama
Decana FCYS

CC. Msc. Hazzely del Carmen Orozco Miranda — Tutor
Archivo Decanatura 2023

Archivo FCyS julio 2023
Teléfono: (505) 2249 6429 @ gecin;o lénivgrsi\t/'aliioppedro Arauz Palacios
Movil: (505) 8588 8333 ostado Sur de Villa Progreso.

Managua, Nicaragua.

decanatura@fcys.uni.edu.ni

www.feys.uni.edu.ni




M | Area de Conocimiento de
 Tecnologia de la Informacion
'y Comunicacion

Managua, 15 de noviembre 2024

Br. Eddy Antonio Garcia Blas

Br. Silvia Guissel Martinez Hernandez
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Sus manos.-

Estimados Bachilleres:
Reciban cordiales saludos y éxito en sus actividades.

De acuerdo a carta recibida con fecha 06 de mayo del presente afio, en donde hacen
solicitud de correccién del tema monogréfico titulado: “Plan estratégico de marketing
de la microempresa Artesanias en madera “Piquito de Pollo” en la ciudad de
Masaya para el periodo 2024-2026” al tema de trabajo monogréfico titulado: “Plan
estratégico de marketing de la microempresa Artesanias en madera “Piquito de
Pollo” en Ia ciudad de Masaya para el periodo 2025-2027, tomando en consideracion
las justificaciones expuestas en la misma, tengo a bien comunicarles que se les autoriza

dicha correccion.

Atentamente,

Directora Area de Conocimiento de
Tecnologia de Ia Informacién y Comunicacion

CC MSc. Hazzely Orozco Miranda- Tutor
MSc. Cedrick Elksnherr DallaTorre Parrales — Secretario académico.
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Resumen ejecutivo

El trabajo monogréafico se centra en la formulacion de un Plan Estratégico de Marketing
para la microempresa "Artesanias en Madera Piquito de Pollo", ubicada en la ciudad
de Masaya, Nicaragua, y operativa desde hace aproximadamente dos afios y cinco
meses. Esta microempresa se especializa en la fabricacion de productos decorativos
de madera, pero enfrenta serias limitaciones en su crecimiento, principalmente debido
a la falta de un plan de marketing estructurado que le permita ampliar su base de

clientes, que actualmente esta restringida a unos 12 consumidores.

En el diagnéstico realizado, se identificaron varios problemas, incluyendo la escasa
presencia en redes sociales y la dependencia de un reducido grupo de clientes.
Ademas, se destaca la falta de un presupuesto destinado a marketing, lo que limita las
acciones promovidas para atraer nuevos compradores. Para abordar estos desafios,
se recopilaron datos a través de entrevistas, cuestionarios y encuestas, permitiendo la
identificacion y disefio de estrategias de marketing adecuadas, con un enfoque en las

herramientas digitales para el posicionamiento y expansion en el mercado.

Entre los principales objetivos del plan se incluyen el fortalecimiento de la
microempresa, el incremento de la visibilidad en el mercado y la generacion de
relaciones solidas con los clientes. Se espera que la implementacion del plan conduzca
a un crecimiento sostenible de la microempresa y a una mejora en su competitividad
en el sector artesanal. Las acciones propuestas estan orientadas a optimizar el uso de
medios digitales y estrategias de comunicacién, con el fin de mejorar el potencial de

ventas y atraer a un publico mas amplio.

Este trabajo representa una contribucion significativa al area del marketing para
microempresas artesanales, proporcionando una base que podria servir para futuras
investigaciones, y destaca la importancia de un enfoque estratégico en la gestion

comercial para alcanzar el éxito en un mercado dinamico y competitivo.

La implementacion del plan estratégico de marketing esta prevista para un periodo de
tres aflos, comprendido entre 2025 y 2027. Este plan contempla 36 actividades, con

un presupuesto estimado de C$ 387,042.74.
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l. Introduccién

Este trabajo monografico presenta un plan estratégico de marketing para el taller de
artesanias en madera “Piquito de Pollo”, una microempresa dedicada a la fabricacion
de productos decorativos de madera que ha estado operando en la ciudad de Masaya
durante aproximadamente dos afios y cinco meses. Se encuentra ubicada de la plaza
Pedro Joaquin Chamorro, 1 cuadra al sur y 1 % cuadra al oeste, esta MIPYME ha
crecido de manera empirica, abriéndose camino en el mercado, aunque enfrenta

limitaciones en la promocion y divulgacion de sus productos.

Artesanias “Piquito de Pollo” es una microempresa que ofrece una amplia gama de
productos decorativos. No obstante, la falta de un proceso de planeacion y ejecucion
de estrategias de marketing ha limitado su capacidad de llegar a publico mas amplio.
A la fecha, no se ha asignado un presupuesto ni personal para gestionar las
actividades de marketing. Sus esfuerzos se han centrado en satisfacer la demanda de

su base de clientes actual, lo que ha estancado su crecimiento.

Ademas, la microempresa ha confiado su publicidad de boca en boca a través de sus
propietarios y colaboradores, quienes realizan visitas para ofrecer sus productos. Si
bien ha intentado implementar publicidad digital mediante redes sociales, este
esfuerzo sigue siendo insuficiente. WhatsApp sigue siendo su principal medio de
contacto directo con los clientes actuales, mientras que su pagina de Facebook,
aungue activa, no cuenta con contenido atractivo ni relevante para captar nuevos
usuarios. Aun no ha logrado aprovechar todo el potencial que las herramientas

digitales ofrecen para ampliar su presencia en el mercado.

Por lo anterior expuesto, se plantea la necesidad de fortalecer la presencia de
Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” a través de un plan estratégico de marketing
gue incluya recursos destinados a consolidar su presencia en el mercado y superar las

dificultades actuales, permitiendo asi alcanzar un crecimiento en el mercado.

El presente trabajo se divide en tres capitulos. El primero expone el diagndstico de la
situacion actual del Taller, donde se analizan los elementos internos y del entorno con

el propdsito de identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. El
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segundo capitulo se enfoca en el plan estratégico de marketing, considerando la
identidad y direccion del negocio, la definicion de objetivos y la formulacién de
estrategias orientadas al posicionamiento y al aumento de ventas. Para ello, se emplea
la matriz de impacto cruzado, que permite determinar las estrategias mas adecuadas
para cada situacion. Por ultimo, el tercer capitulo presenta el plan operativo, en el que
se establecen las actividades a desarrollar, los responsables de su ejecucion y los
plazos de cumplimiento. Asimismo, se incluye un presupuesto que permite estimar los

recursos necesarios para su implementacion.




PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA MICROEMPRESA ARTESANIAS DE MADERA “PIQUITO DE POLLO”

Il. Antecedentes

El taller Artesanias en Madera 'Piquito de Pollo' comenz6 su actividad enfocandose en
la reventa de productos decorativos en la ciudad de Masaya y la Costa Caribe. En
2022, dio un paso importante al decidir fabricar sus propios productos decorativos.
Desde entonces, ha centrado sus esfuerzos en desarrollar un catalogo atractivo y en
mejorar tanto la produccion como la calidad de sus productos. En cuanto a su
promocion, ha confiado su publicidad de boca en boca a través de sus propietarios y
colaboradores, quienes realizan visitas para ofrecer sus productos. También ha
intentado implementar publicidad digital mediante redes sociales; principalmente
Facebook, pero por falta de tiempo y atencion ha resultado en un perfil con poco
contenido y atractivo. Ademas, ha participado en ferias de exposicion municipalesy en
otras actividades como emprendedor para tener una mayor visibilidad en el mercado.
Sin embargo, estos esfuerzos no han sido efectivos, afectando las ventas y, en

consecuencia, reduciendo las 6rdenes de trabajo, los ingresos y la rentabilidad.

La microempresa ha gestionado sus ventas de manera empirica, sin llevar registros
adecuados que les permitan cuantificar los resultados obtenidos en términos de
ingresos. No siguen un proceso de planificacion y ejecucién de estrategias de
marketing orientadas a impulsar sus ventas, lo que indica que no se ha destinado los
recursos necesarios para ello, como presupuesto y personal a cargo. Su enfoque de
ventas continda siendo el mismo, a través de visitas a sus clientes actuales y
potenciales, ademas, del uso de las redes sociales como Facebook y WhatsApp.
Asimismo, han dependido exclusivamente de intermediarios como canal de venta y no
han explorado otras alternativas. Esta falta de un enfoque estratégico ha limitado su
capacidad para llegar a un publico mas amplio y aprovechar nuevas oportunidades, lo

gue ha resultado en la pérdida de posibles clientes y ha obstaculizado su crecimiento.

Por otra parte, al investigar estudios con un enfoque similar, se ha observado que,
aungue no se encontraron investigaciones especificas del sector de artesanias en
maderas a nivel nacional, se han encontrado estudios internacionales que ofrecen

perspectivas valiosas. Estos estudios destacan la importancia de que las
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microempresas en el sector de las artesanias desarrollen planes estratégicos de

marketing efectivos.

Ruiz (2024) en su trabajo de investigacion llamado “Plan estratégico para
comercializaciéon de artesania elaborada por internos del establecimiento penitenciario
de Chachapoyas — 2023”, disefi0 estrategias de marketing para aumentar la
comercializacion de artesanias y su impacto socioecondmico. La investigacion fue no
experimental, empleando instrumentos como: cuestionarios, observacion, revision
documental, analisis estadistico y focus group, con una muestra de 50 artesanos del
establecimiento penitenciario. Concluyé que el marketing mix y las plataformas
virtuales son esenciales para mejorar la competitividad y posicionamiento de las

artesanias en los mercados nacional y regional.

Orrala (2023), en su monografia titulada “Estrategias de marketing y productividad de
la Ebanisteria Matias, canton La Libertad, afio 2022”, identificO estrategias de
marketing para mejorar la productividad de la empresa. La investigacion tuvo un
enfoque mixto y descriptivo, utilizando entrevistas y encuestas como instrumentos. La
muestra incluy6 a 160 clientes, el propietario y su asistente. Finalmente, se concluyo
gue el marketing es crucial para el éxito de cualquier empresa, sin importar su tamafio

o0 sector, siendo clave para asegurar su posicionamiento, crecimiento y bienestar.

Cabrera et al. (2020) en su tesis titulada “Plan estratégico de marketing internacional
para productos artesanales en el marco de la Economia Naranja: caso aplicado a las
artesanias de madera en Sampués, Sucre”, evalud la viabilidad de expandir las
artesanias de madera a otros paises, conservando el legado cultural y ancestral del
pais. La investigacion fue no experimental y utiliz6 una encuesta estructurada como
instrumento principal. La muestra consistio en 50 participantes, entre los que se
incluyeron duefios, gerentes y administradores de microempresas de la region. Se
concluyo que, aunque las artesanias de Sampués tienen potencial para incursionar en
mercados internacionales, necesitan un plan de marketing internacional para acceder

a nuevos mercados.
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Il. Planteamiento de la situacion problémica

El Taller de Artesania en Madera "Piquito de pollo" se enfrenta a un problema que esta
afectando su crecimiento. Actualmente, experimenta una baja demanda y consumo de
sus productos, lo cual genera preocupacion en el propietario. Si las ventas no
aumentan, existe el riesgo de que el Taller se estanque o incluso entre en una fase de

declive.

A pesar de sus esfuerzos por incrementar las ventas, el taller carece de una planeacion
estratégica de marketing que le permita captar nuevos clientes, ampliar su presencia
en el mercado y posicionarse adecuadamente en el sector de ventas al detalle. Esto
se refleja en que solo el 10.5% de los encuestados conoce la existencia del taller, lo
gue evidencia su limitada visibilidad. Ademas, no esta aprovechando los beneficios de
los medios digitales, como las redes sociales, para impulsar sus productos, lo que

limita su reconocimiento y el contacto directo con el publico.

Otro obstaculo importante es la carencia de una estructura organizacional adecuada.
La mayoria de las tareas administrativas recaen exclusivamente en el propietario, lo
que dificulta delegar responsabilidades y optimizar los procesos operativos. La falta de
un equipo especializado impide un crecimiento eficiente, ya que las tareas cotidianas

ocupan gran parte de su tiempo.

El taller también depende exclusivamente de intermediarios para la comercializacion
de sus productos, lo que restringe su alcance y evita que los clientes conozcan
directamente la identidad y propuesta de valor de la microempresa. Esta dependencia
limita la fidelizacion de clientes y el establecimiento de relaciones cercanas con el

publico objetivo.

Frente a estos desafios, se propone el disefio de un Plan Estratégico de Marketing,
con objetivos claros y acciones concretas. Este plan debe optimizar la asignacion de
recursos, tanto humanos como financieros, y estar orientado a aumentar las ventas,
mejorar la competitividad y expandir la microempresa en un mercado cada vez mas
competitivo. Al implementar estas estrategias, el taller podra superar las barreras

actuales, incrementar su reconocimiento y comenzar su crecimiento sostenible.
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V. Objetivos

4.1. Objetivo General

e Proponer un plan estratégico de marketing para el taller de Artesania en Madera
“Piquito de Pollo” en la ciudad de Masaya para el periodo 2025-2027

4.2. Objetivos especificos

¢ Realizar un diagndstico de la situacion actual de la empresa en relacién al micro
y macroentorno del Taller, mediante el andlisis PESTEL y cinco fuerzas de
Porter.

e Desarrollar estrategias de marketing que permitan el posicionamiento y
crecimiento de las ventas del Taller, a través de la matriz FODA.

e Elaborar un plan de accion y su respectivo presupuesto con las actividades

derivadas de las estrategias.
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V. Justificacion

La microempresa Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" enfrenta serios desafios que
afectan su crecimiento y sostenibilidad, tales como la baja demanda de sus productos,
la falta de un frente atractivo y su limitada presencia en redes sociales. Esta situacion
resalta la necesidad predominante de un Plan estratégico de marketing que no solo
busque promover su visibilidad, sino que también le ayude a superar estos desafios, y

fortalezca su posicionamiento en el mercado.

La implementacion de un plan de marketing adecuado es crucial para captar la
atencién de nuevos consumidores, optimizando el uso de herramientas digitales y
canales de comunicacién accesibles para conectar con un publico mas amplio. A
través de estrategias bien definidas que incluyan innovacién en productos, mejoras en
la atencidn al cliente y una sélida presencia en redes sociales, la microempresa podra

no solo atraer mas clientes, sino también fortalecer la lealtad de los existentes.

Ademas, un plan de marketing estructurado permite establecer un marco de actuacion
claro, donde se definen objetivos especificos y acciones concretas a desarrollar. Esto
facilitara la asignacion efectiva de recursos, tanto humanos como financieros, en
funcién de prioridades estratégicas. La formacion del personal en técnicas de ventas
y marketing digital contribuird a mejorar la experiencia del cliente y, por ende, los

resultados del taller.

Este enfoque no solo busca mejorar la rentabilidad del Taller, sino también garantizar
gue su legado cultural y artesanal perdure en el tiempo. La atencién a las tendencias
del mercado y la adaptacion a las necesidades de los consumidores son factores
determinantes para el éxito en un entorno especialmente dinamico, como es el sector
de las artesanias. Por lo tanto, presentar un plan estratégico de marketing no es solo
un paso hacia el crecimiento del Taller de Artesanias en Madera "Piquito de Pollo"; es
una necesidad vital para asegurar su viabilidad a largo plazo y su relevancia en el
sector artesanal de Nicaragua. La aplicacion de este plan tiene el potencial de
transformar esta microempresa en un lider del mercado, fomentando no solo su éxito,

sino también el desarrollo econdmico y social de la comunidad local que representa.
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VI. Marco tedrico

En este acapite se presenta el Marco Tedrico que sera utilizado como base conceptual
para la elaboracion del Plan Estratégico de Marketing para el Taller Artesanias en

Madera "Piquito de Pollo".

6.1. Plan
Un plan es una intencion o un proyecto. Se trata de un modelo sistematico que
se elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y encauzarla.
En este sentido, un plan también es un escrito que precisa los detalles
necesarios para realizar una obra. (Pérez & Merino, 2021).

Esta conceptualizacién se materializa en el caso del Taller de Artesania en Maderas
“Piquito de Pollo”, que requeria un plan para orientar sus acciones hacia el logro de
sus objetivos. En coherencia con lo planteado por Pérez y Merino (2021), se
formularon diversas estrategias de marketing organizadas de forma cronoldgica, lo que
permitié estructurar las acciones necesarias de manera sistematica. Esto facilitd la
alineacion de dichas acciones con los objetivos planteados, contribuyendo a la mejora

de los procesos de marketing, tanto internos como externos.

6.2. Marketing
El marketing es un proceso social y directivo mediante el que los individuos y
las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacién
y el intercambio de valor con los demas. En un contexto de negocios mas
estrecho, el marketing implica la generacién de relaciones de intercambio
rentables y cargadas de valor con los clientes. Asi, definimos marketing como
el proceso mediante el cual las empresas crean valor para sus clientes y
generan fuertes relaciones con ellos para, en reciprocidad, captar el valor de

sus clientes. (Armstrong & Kotler, 2013, pag. 5).

El enfoque del marketing planteado por Armstrong y Kotler (2013) se refleja en la
microempresa Artesania en Maderas “Piquito de Pollo”, donde se formularon
estrategias orientadas a fortalecer la relacién con los clientes y potenciar el valor

agregado de sus productos. Comprender esta perspectiva fue fundamental para
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disefiar un plan estratégico que integré acciones concretas, como la mejora de la
imagen del Taller, la optimizacion de la interaccion con los clientes y el uso de

plataformas digitales y tradicionales para la promocion de sus productos artesanales.

6.3. Plan de Marketing
El plan de Marketing es la principal herramienta para controlar la gestion
comercial y de mercadeo; ademds, contribuye a cumplir los siguientes

propasitos:

1. Lograr los objetivos corporativos de mercadeo como son: mejorar la
participacion en el mercado, captacion de clientes y fidelizacion de los mismos,
aumento de las ventas, incremento de la rentabilidad, mejora de la imagen,

mejora de la competitividad, etc.

2. Establecer y dar a conocer a todo el personal el norte y los planes futuros

gue tiene la empresa.

3. Comprometer el departamento comercial con lo establecido en el plan y velar
por que se ejecute, controlando el cumplimiento de los objetivos.

Este plan debe ser formalizado, usualmente en forma escrita. Debe ser practico
y de facil uso por todo el personal. Ante todo, el plan de marketing no debe ser
complejo ni extenso; no obstante, deberd contener la informacion suficiente
para ayudar a establecer, dirigir y coordinar las iniciativas que se tenga para

hacer cumplir los objetivos estratégicos. (Bermeo & Rincén, 2018, pag. 12).

Los propdsitos del Plan de Marketing para el Taller Artesanias en Madera "Piquito de
Pollo" fueron los siguientes: En primer lugar, se buscé cumplir con los objetivos
establecidos, que incluian la identificacion de los productos representativos y el
enfoque para su promocion, esto mediante una segmentacion del mercado y definicion
del mercado meta. Ademas, se buscaba establecer una imagen deseada para atraer
clientes e incrementar reconocimiento de la microempresa resaltando asi también la
calidad de productos decorativos en madera ofrecidos por este taller artesanal.
Asimismo, se pretendia determinar nuevos canales distribucion, como las redes

sociales para lograr mayor cercania con clientes proporcionando informacion
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actualizada, facilitando asi la recepcion de pedidos mediante estas plataformas
digitales. Por dltimo, se buscaba desarrollar estrategias de precio, producto, plaza y
promocion adaptadas a las acciones de marketing y cumplimiento de metas a corto
plazo. En segundo lugar, se busca asegurar el éxito de las estrategias marketing
presentado Plan de Marketing a los colaboradores garantizando su compromiso para

el cumplimiento de las actividades manera cronoldgica, eficiente y efectiva.

6.4. Plan estratégico de Marketing
Segun Bermeo y Rincon (2018), un plan estratégico de marketing se divide en cuatro
etapas fundamentales para crear estrategias sélidas que generen resultados positivos

en la empresa tras su aplicacion. Las partes son las siguientes:
a. Andlisis de la situacién actual interna y externa de la empresa.

El diagnéstico utilizé herramientas como entrevistas, encuestas y analisis FODA para
evaluar el panorama empresarial. Los resultados obtenidos incluyeron las fortalezas
presentes de la empresa junto con sus debilidades recientes, asi como oportunidades

emergentes y amenazas potenciales.
b. Definicion de objetivos y estrategias de mercadeo.

El proceso requiri6 metodologias como la definicién previa de objetivos claros, una
matriz FODA detallada y un documento exhaustivo sobre investigacion del mercado.
La finalidad principal era cumplir con los objetivos establecidos al inicio del proyecto;
estos debian ser alcanzables mediante las estrategias cuidadosamente propuestas.
Como resultado final se logro crear un conjunto efectivo de estrategias que permitieron
incrementar significativamente tanto la participacion en el mercado como el volumen
total anualizado por ventas junto con un aumento sustancial en utilidades generadas,

asi como una mejora notable en términos generales sobre rentabilidad empresarial.
c. Plan de accion.

Mediante las estrategias formuladas previamente, se elaboraron acciones especificas
gue debian implementarse para cumplir con cada una de ellas. El objetivo principal era

desarrollar un cronograma detallado que reflejara la ejecucion planificada de cada

10
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actividad junto con sus fechas programadas tanto para su inicio como su culminacion;

ademas del presupuesto necesario requerido durante todo el proceso.
d. Elementos de control e implementacion.

Se encarga de medir la efectividad de cada actividad para cumplir con las estrategias
y objetivos, cumpliendo con la fecha de culminacion del cronograma de actividades.

La solucién a la problematica del Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” radico
en la implementacion del Plan Estratégico de Marketing. Para llevar a cabo este
estudio eficazmente, fue necesario conocer las partes que debian realizarse
secuencialmente. El uso adecuado de herramientas permitié a la empresa tener un
plan que le ayudara a posicionarse en el mercado, aumentar su base de clientes y

promocionar sus productos.

El plan se bas6 en el analisis del micro y macroentorno, asi como en el estudio de
elementos internos que influyen en el taller, empleando herramientas como el analisis
PESTEL, las cinco fuerzas de Porter, entre otras. La formulacion de estrategias se
realiz6 mediante una matriz de impacto cruzado, y se disefié un plan de accién para

su implementacion, acompafado de un presupuesto detallado.

6.5. Analisis externo
Segun Hill y Jones (2012), el andlisis externo es identificar la oportunidades

estratégicas y amenazas en el externo operativo de la organizacion que afectaran la
manera en que lograra alcanzar sus objetivos. Es decir, implica la identificacion de

factores externos que pueden influir su capacidad para alcanzar sus metas.

Este andlisis resulta clave para comprender el contexto en el que opera el taller, ya
gue permite anticiparse a posibles cambios del entorno. Al identificar tanto las
oportunidades como las amenazas, permite la formulacion de estrategias que

aprovechen las oportunidades y reduzcan las amenazas detectadas.

11
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6.6. Analisis interno
“El analisis interno se enfoca en analizar los recursos, las capacidades y las

competencias de una empresa” (Hill & Jones, 2012). Se enfoca en la identificacion de

las fortalezas y debilidades internas de la organizacion.

A través de este analisis, es posible conocer las capacidades internas del taller,
identificando sus fortalezas y debilidades. Con esta informacién, es posible formular
estrategias que potencien sus fortalezas, superen sus debilidades y, alineen sus

recursos de manera efectiva para alcanzar sus objetivos a largo plazo.

6.7. Analisis PESTEL
“El analisis PESTEL es una herramienta de analisis estratégico que te ayudara a

analizar el entorno macroecondémico en el que opera tu empresa” (Trenza, 2022).

El primer objetivo del modelo PESTEL es la identificacion de los cambios
macroecondémicos ineludibles que podrian tener un gran impacto en el
desarrollo de una empresa (en lo que se refiere a sus productos, a su marca o

incluso a la integridad de su organizacion) (Steffens, 2020).

En el caso de la microempresa Artesania en Maderas “Piquito de Pollo”, se utilizo el
analisis PESTEL para identificar los factores que describen su macroentorno,
destacando las oportunidades y amenazas que influyen de forma positiva o negativa
en su desempefio. A partir de este andlisis, se aprovecharon las fortalezas y
oportunidades identificadas para la elaboracién de la matriz FODA.

6.7.1. Entorno Politicos
“Los factores politicos tienen que ver con la vida politica a todos los niveles (local,
regional, nacional e internacional) que pueda afectar a la actividad de tu empresa en
el futuro” (Trenza, 2022).

Este factor determina la medida en que un gobierno puede influir en la economia
0 en una determinada industria. Por ejemplo, un gobierno puede imponer un
nuevo impuesto o tasa debido al cual podrian cambiar las estructuras de
generacion de ingresos de las organizaciones. Los factores politicos incluyen

politicas fiscales o aranceles comerciales que un gobierno puede imponer
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durante el afio fiscal y que puede afectar el entorno empresarial (VECDIS

Intelligence Knowledge, 2021).

El entorno politico genera riesgos significativos y condiciona la manera en que las
empresas operan, ya sea debido a ideologias o0 apoyos politicos explicitos o implicitos.
Sin embargo, también genera apoyo al desarrollo de las MIPYMES a través de
politicas gubernamentales. Para el Taller de Artesania en Maderas “Piquito de Pollo”,
estos factores tienen un impacto directo en el desarrollo de su plan estratégico de
marketing, ya que eventos como cambios de gobierno, programas electorales o
restricciones de movilidad influyen en la manera en que se lleva a cabo la estrategia

de marketing.

6.7.2. Entorno Econémico
“Los factores econdmicos son aquellas cuestiones econdmicas actuales o futuras que

pueden afectar en la ejecucion de la estrategia de tu empresa” (Trenza, 2022).

“Contemplar la evolucion del PIB de un pais, de su tasa impositiva y de crecimiento y
del poder adquisitivo de sus habitantes resultara primordial para disponer del conjunto

de factores necesarios a la hora de tomar decisiones de gestion” (Steffens, 2020).

La microempresa Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” es particularmente
susceptible a variables econdémicas como las tasas de interés, la inflacion, el
desempleo y la demanda de productos artesanales. Este analisis del entorno
econdémico permitié identificar el impacto, tanto positivo como negativo, de dichas
variables en el taller. A partir de este andlisis, se determinaron amenazas Yy
debilidades, las cuales fueron insumos para la elaboracion de la matriz FODA y la
formulacion de estrategias de marketing adaptadas a la situacion actual del

macroentorno.

6.7.3. Entorno Sociocultural
“Los factores socio-culturales son aquellos elementos de la sociedad (cultura, religion,
creencias...) que pueden afectar a tu proyecto. Es importante prestar atencion a las
tendencias de la sociedad actual y ver como estas van cambiando” (Trenza, 2022).
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Conocer las caracteristicas de una poblacion (demografia, piramide de edades,
etc.) para comprender sus comportamientos de compra es indispensable para
conquistar un mercado. Ademas, la historia —raices y tradiciones— asi como
las influencias religiosas y socioculturales (moda, medios de comunicacion, etc.)
(Steffens, 2020).

6.7.4. Entorno Tecnoldgico
Los factores tecnoldgicos son decisivos actualmente porque la velocidad de
mejora tecnoldgica es brutal. Tienes que ser consciente que la tecnologia que
se esta desarrollando hoy va a cambiar nuestro futuro inmediato y tu empresa

no sera ajena a estos cambios. (Trenza, 2022).

Muchos expertos procedentes de todo el mundo se dedican hoy en dia a
intentar revolucionar los procesos existentes. Para lograr con éxito una
anticipacion tecnologica es necesario cuestionar continuamente el producto,
pero también el proceso que permite su elaboracién y su adquisicién por parte
del cliente (Steffens, 2020).

El andlisis del entorno tecnoldgico revela cambios tecnolégicos que pueden influir en
la microempresa, incidiendo en su competitividad, operaciones y crecimiento. Estos
cambios pueden afectar la manera en que se gestionan las operaciones y la
interaccion con los clientes. La incorporacion de nuevas maquinarias y herramientas
favorece el aumento de la eficiencia, reduccion de costos y la agilizacion de los tiempos
de entrega. Mientras, que el uso de plataformas digitales permite una conexion mas

estrecha con los clientes.

6.7.5. Entorno Ecolégico
Los factores ecoldgicos son aquellos que guardan relacion directa o indirecta
con el medioambiente. A priori no afectan a todos los sectores, pero no debes
de olvidarte de ellos. Existen cambios normativos, de conciencia social, de
tendencias, etc. que pueden afectarte a medio plazo a tu empresa. (Trenza,
2022).
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El siglo XXI es una continuacion del XX, posicionando la ecologia y el desarrollo
sostenible en el centro del debate. Actualmente, son muchos los temas que
interesan y preocupan a mas y mas personas, y también a los Gobiernos: el
alarmante cambio climatico, una contaminacion en constante aumento, una

clasificacion de residuos que varia de un pais a otro, etc. (Steffens, 2020).

El entorno ecologico tuvo una gran influencia en el plan estratégico de marketing del
Taller. Como la materia prima principal del taller es la madera, fue importante
considerar la sostenibilidad en el proceso de produccion y en la promocién de los
productos. Un enfoque de marketing ecoldgico resultd beneficioso para demostrar su
compromiso con la proteccion del medio ambiente y la utilizacibon de madera

proveniente de fuentes sostenibles.

6.7.6. Entorno Legal
“Los factores legales son todos aquellos relacionados con la obligacion de cumplir las
leyes establecidas. Es necesario conocer la legislacién y los cambios en la normativa
relacionada con tu empresa, que puedan afectarte tanto de forma directa como
indirecta” (Trenza, 2022).

Permanecer informado de los reglamentos (derecho de trabajo, deber de
comercio, etc.) del pais en el que se situara la empresa —dado que la
legislacion varia de un sitio a otro — es hoy uno de los mejores medios para
protegerse de los eventuales ataques judiciales y actuar de acuerdo a las

obligaciones legales. (Steffens, 2020).

El entorno legal se refiere a las leyes, reglamento y politicas que afectan a las
personas, empresas Yy organizaciones, esto incluye areas tales como contrato de

negocios, propiedad intelectual, funcionamiento de la justicia, normativas y aplicacion.

Este entorno expone las normativas o legislaciones que afectan a la microempresa,
tanto en su operaciéon como en la ejecucion de las estrategias propuestas. Existen
normativas que apoyan el desarrollo de microempresas, ofreciendo beneficios fiscales,
financiamiento y programas de apoyo. Sin embargo, también hay normativas que

sancionan el uso indebido de recursos naturales y la publicidad engafosa, lo que
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podria afectar tanto la obtencion de materiales como la reputacion y operacion del

taller.

6.8. Modelo de las cinco fuerzas de Porter
El modelo de las cinco fuerzas de Porter propone un marco de reflexion
estratégica y sistematica para determinar la rentabilidad de un sector en
especifico, normalmente para evaluar el valor y la proyecciéon futura de la
empresa o unidades de negocio que operan en dicho sector. (Then, y otros,
2014, pag. 468)

Segun Porter (2008), el modelo identifica las cinco fuerzas clave que afectan a la
rentabilidad a largo plazo de una empresa: el poder de negociacion de los clientes,
amenaza de nuevos competidores, rivalidad entre competidores existentes, la
amenaza de productos sustitutos, y el poder de negociacion de los proveedores (Ver
Figura 1). Al analizar estas fuerzas, una empresa puede comprender cémo influyen en

sSu entorno y, a su vez, aprovecharlas estratégicamente en beneficio propio.

Figura 1

Cinco fuerzas de Porter

NUEVOS
COMPETIDORES

Amenaza de nuevos
compradores

A 4
Poder de negociacion Poder de negociacion

de los proveedores COMPETIDORES de los clientes
DE LA INDUSTRIA

O

Rivalidad entre
competidores
existentes

PROVEEDORES CLIENTES

A

A

A

Amenaza de productos
sustitutos

SUSTITUTOS

Nota. Basado en Michael E. Porter. (2008). Estrategia Competitiva: Técnicas para el andlisis de los sectores
industriales y de la competencia. Trigesima octava reimpresion (pag.20). Mexico. Grupo editorial Patria.

La aplicacion del modelo de las 5 fuerzas de Porter revela aspectos importantes del

entorno competitivo del sector de artesanias decorativas de madera. Al analizar las
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fuerzas que influyen en la dinamica competitiva del mercado, se comprende el entorno
en el que se desenvuelve la microempresa y, de esta manera, se disefian estrategias
que ayuden a mejorar su posicion competitiva. Estas estrategias seran fundamentales
para enfrentar con éxito las condiciones cambiantes del mercado y garantizar su

supervivencia a largo plazo.

6.8.1. Amenaza de nuevos competidores
“Los nuevos participantes en una industria aportan méas capacidad, el deseo de
conquistar participacion en el mercado y, a menudo, grandes recursos. Ello puede
hacer que se reduzcan los precios 0 que se inflen los costos de las compafias
establecidas” (Porter, 2008, pag. 22).

Segun Porter (2008), la amenaza de nuevos competidores es la probabilidad de que
nuevos competidores entren al sector y compitan con las empresas establecidas. Y
cuanto mas facil sea su entrada al mercado mayor sera la amenaza, provocando que
las empresas existentes tengan que mantener precios bajos o incrementar su inversion

para su promocion.

El analisis de la amenaza de nuevos competidores es una herramienta importante en
el plan estratégico de marketing del taller, ya que permite evaluar el entorno
competitivo y anticipar posibles cambios en la competencia. Al entender las barreras
de entrada y la amenaza de nuevos competidores, se formulan estrategias que

fortalezcan la posicién actual del taller y lo distingan de los nuevos competidores.

6.8.2. Poder de negociacién de los clientes o compradores
Los compradores compiten en la industria cuando obligan a reducir los precios,
cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y cuando enfrentan los
rivales entre si. El poder de los grupos importantes de compradores depende
del numero de caracteristicas de su situacién de mercado y valor relativo de

compra en relacion con la industria global. (Porter, 2008, pag. 40)

Segun Porter (2008), Porter define el poder de negociacion de los clientes como la
habilidad que tienen estos para negociar. Este poder aumentar en la medida en que la

cantidad de compradores disminuye y el volumen de sus compras aumenta.
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El andlisis del poder de negociacion de los clientes es fundamental para el plan
estratégico de marketing ya que permite evaluar su capacidad de influir en los precios
y en las condiciones de venta del taller. Se identifican los clientes principales, cuanto
compran, sus caracteristicas, cuales son sus necesidades; si tienen opciones similares
de compra en el mercado y si son sensibles a los precios que ofrece el taller. Estos
factores son claves en el desarrollo de estrategias orientadas a fortalecer la relacion
con los clientes y mejorar la posicion competitiva del taller en el mercado.
6.8.3. Poder de negociacion de los Proveedores
Los proveedores pueden ejercer poder de negociacion sobre los participantes
de una industria, si amenazan con elevar los precios o disminuir la calidad de
los bienes y servicios que ofrecen. De este modo, los mas poderosos reducen
drasticamente la rentabilidad en una industria incapaz de recuperar los

incrementos de costos con sus precios. (Porter, 2008, pag. 43).

Segun Porter (2008), el poder de negociacién de los proveedores se refiere a la
capacidad de estos para influir en las condiciones de compra de un negocio. Esta
capacidad depende del numero de proveedores, el volumen de compra, la cantidad de
materia primas sustitutas que existan, el costo que implica cambiar de materias primas,

etc.

El analisis del poder de negociacion de los proveedores permitid evaluar la influencia
y control que los proveedores tenian sobre el taller. Por lo tanto, fue necesario
identificar a los proveedores clave que suministraban los insumos o materias primas,
asi como analizar el mercado de proveedores para determinar la concentracion y
disponibilidad de sustitutos. Ademas, se considero el impacto que generaba el cambio
de proveedor en términos de precios y calidad. Todo esto contribuy6 al desarrollo de

estrategias que permitieron manejar la relacion con los proveedores claves.

6.8.4. Rivalidad entre competidores existentes
La rivalidad entre los competidores adopta la conocida forma de manipular para
alcanzar una posicion, recurriendo a tacticas como la competencia de precios,
las guerras de publicidad, la introduccién de productos y un mejor servicio o

garantias a los clientes. La rivalidad se debe a que uno o mas competidores se
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sienten presionados o ven la oportunidad de mejorar su posicion. (Porter, 2008,

pag. 33).

Segun Porter (2008), la rivalidad entre competidores existentes es el nivel de rivalidad
gue existe entre las empresas que ofertan un mismo tipo de producto. Este nivel puede
incrementar cuando el numero de competidores aumenta. Si esta rivalidad es alta,

puede reducir la rentabilidad y aumentar la presion competitiva de la industria.

El andlisis de la rivalidad entre competidores permiti6 comprender como interactuaba
el taller con sus competidores en el mercado. Por ello, se identificaron a los
competidores directos que operaban entonces en el mercado y que eran relevantes
para el negocio. Una vez identificados, se evalud la intensidad de la competencia entre
ellos. Esto determiné las fortalezas y debilidades del taller en comparacion con su

competencia.

6.8.5. Amenaza de productos sustitutos
En un sentido general, todas las compafiias de una industria compiten con las
industrias que generan productos sustitutos. Los sustitutos limitan los
rendimientos potenciales de un sector industrial, pues imponen un techo a los

precios que pueden cobrarse rentablemente en él. (Porter, 2008, pag. 39).

Segun Porter (2008), la amenaza de productos sustitutos es la probabilidad de que los
clientes cambien a productos sustitutos en lugar de comprar los productos de una
industria en cuestion. O bien, es la entrada potencial de empresas que vendan

productos sustitutos a los de la industria.

Esta fuerza permite evaluar el riesgo de que los consumidores opten por productos
alternativos que satisfagan sus necesidades de manera similar o mejor que los
ofrecidos por el Taller. A partir de esto, se identifica las fortalezas y debilidades del
Taller en relacion con dichos productos, lo que permite desarrollar estrategias que

estén orientadas a enfrentar esta amenaza.

6.9. Analisis FODA
El anélisis FODA “Permito identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades

y las amenazas de un proyecto especifico o de tu plan de negocios general” (Raeburn,
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2021), dicha herramienta fue utilizada como una técnica de planificacion estratégica
gue se empleo para evaluar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de

una empresa o proyecto especifico (Ver figura 2).

Figura 2

Representacion grafica de la matriz FODA

o T —

FORTALEZAS

Nota. Torrez, I. (2021). Matriz FODA, todo lo que debes saber para construirla. IV Consultores. Obtenido de
https://iveconsultores.com/matriz-dafo/)

Se utilizé el andlisis FODA para identificar la situacion actual del Taller y, de esta
manera, desarrollar estrategias para alcanzar los objetivos establecidos. Este andlisis
permitié obtener una vision clara tanto de la situacion presente como de la futura del

Taller.

El analisis FODA fue una herramienta valiosa para evaluar la situacion actual del
Taller, identificando sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Con esta
informacion se pudieron desarrollar estrategias para cumplir los objetivos y tener una

vision clara de la situacion actual y futura del Taller.

6.9.1. Fortalezas
“Capacidades especiales y caracteristicas de la empresa, que le permiten contar con

una ventaja sobre sus competidores” (PROMOVE CONSULTORIA E INFORMACION
SLNE, 2011, pag. 15).
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Las fortalezas se utilizaron para definir estrategias de marketing para el Taller
Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” que permitieron aprovechar y potenciar los

puntos fuertes frente a la competencia.

6.9.2. Oportunidades
“Hechos del entorno que resultan positivos para la empresa, si es capaz de detectarlos

y explotarlos a su favor” (PROMOVE CONSULTORIA E INFORMACION SLNE, 2012,
pag. 15).

Las oportunidades identificadas en el andalisis FODA ayudaron a definir estrategias de
marketing en el plan estratégico del Taller al proporcionar informacion sobre posibles
mercados, clientes, tendencias o situaciones favorables en el entorno que pudieron

ser aprovechadas para impulsar el crecimiento y la competitividad del negocio.

6.9.3. Debilidades
“‘Aquellos factores de la empresa que la sitian en una posicion desfavorable con

respecto a sus competidores” (PROMOVE CONSULTORIA E INFORMACION SLNE,
2012, pag. 15).

Las debilidades identificadas en el andlisis FODA ayudaron en el desarrollo del plan
estratégico de marketing al permitir que el Taller reconociera y enfrentara sus desafios
internos y mejorara su rendimiento. Al comprender las areas en las que la empresa
tenia debilidades, se pudieron desarrollar estrategias para abordarlas y minimizar su

impacto en el negocio.

6.9.4. Amenazas
“Situaciones que provienen del exterior (de la empresa) y que pueden afectar

negativamente en el desempefio de la actividad” (PROMOVE CONSULTORIA E
INFORMACION SLNE, 2012, pag. 15)

Las amenazas identificadas en el analisis FODA ayudaron en el desarrollo del plan
estratégico de marketing del Taller al proporcionaron informacion sobre los posibles
riesgos y desafios que enfrentaba la empresa en su entorno. Al comprender estas
amenazas, se pudieron desarrollar estrategias para mitigar su impacto y aprovechar

oportunidades que pudieran surgir.
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6.10. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
“‘La matriz es una herramienta de diagndstico que permite realizar un estudio de

campo, permitiendo identificar y evaluar los diferentes factores externos que pueden

influir con el crecimiento y expansién de una marca” (Herniquez, 2023) (Ver Figura 3).

Figura 3

Representacion grafica de la matriz EFE

EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
Factores Criticos Peso Valor Ponderado

OPORTUNIDADES

Subtotal oportunidades

AMENAZAS

Subtotal amenazas
Total

Nota. Elaboracion propia

‘La matriz de evaluacidén de factores externos (EFE) permite que las estrategias
resuman y evallen informaciéon econdémica, social, cultural, demografica, ambiental,

politica, gubernamental, legal, tecnolégica y competitiva” (David, 2013, pag. 80).

En el caso de la microempresa Artesanias en Maderas “Piquito de Pollo”, la matriz
EFE fue clave para evaluar tanto el macroentorno como el microentorno,
proporcionando una vision clara sobre su situacion actual. A través de este analisis, se
pudo identificar como la microempresa responde a las amenazas y aprovecha las
oportunidades. El puntaje ponderado final de la matriz EFE indic6 la direccion que debe
tomar la empresa, lo que resultdé fundamental para la formulacién de estrategias de

marketing alineadas con las condiciones del entorno externo.

6.11. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)
La matriz de evaluacién de factores internos (EFI) es una sintesis dentro del proceso

de auditoria interna de la administracion estratégica. Esta herramienta para la
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formulacion de estrategias sintetiza y evalla las fortalezas y debilidades mas
importantes encontradas en las areas funcionales de una empresa y también
constituye la base para identificar y evaluar las relaciones entre las &reas (David, 2013,
pag. 122) (Ver Figura 4).

Figura 4

Representacion grafica de la matriz EFI

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)
Factores Criticos Peso Valor Ponderado

FORTALEZAS

Subtotal fortalezas

DEBILIDADES

Subtotal debilidades
Total

Nota. Elaboracién Propia

La matriz EFI permitirhd analizar las fortalezas y debilidades mas relevantes en las
areas funcionales de la microempresa, identificando elementos que favorecen una
comunicacién entre ellas. Esto resulta crucial para formular estrategias que sean

capaces de solventar, optimizar y reforzar los procesos internos.

Para evaluar las fortalezas y debilidades de las areas funcionales de la microempresa,
se realizaron encuestas, entrevistas y cuestionarios. Estas herramientas permitieron
conocer el estado actual de aspectos clave como ventas, gastos, cantidad de clientes
y la comunicacion. Los resultados obtenidos facilitaron la identificacion de factores que
favorecen la interaccion entre é&reas como administracion, ventas, finanzas,
operaciones, marketing y el andlisis de la cadena de valor. El ponderado de la matriz
EFI proporciono una vision detallada de la situacion interna de la microempresa,
orientando las acciones necesarias para la formulacion de estrategias de marketing

mas alineadas con su contexto interno.
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6.12. Matriz interna — externa (IE)
Segun David (2013), la matriz interna — externa (IE) es un esquema compuesto por

nueve cuadrantes que permite determinar la posicion estratégica de una empresa
considerando los factores internos y externos que la afectan (ver Figura 5). Se basa
en dos dimensiones claves, los puntajes totales ponderados de EFE en el eje Y, y los
puntajes totales ponderados de EFI en el eje X, cuyo cruce define la ubicacion de la

empresa en una de las casillas de la matriz.

Figura5

Representacion gréfica de la matriz interna - externa (IE)

PUNTAJES DE VALOR TOTALES DE LA MATRIZ EFI

Sélide Promedio Débil
3.0 a4.0 X 2.00 1.0a1.99
Crecer y construir 3.0 2.0 1.0
Alte
308 4. e I I i
PUNTAJES v
DE VALOR )
TOTALES Medro v v VI
DE LA Oal
MATRIZ 2.0
EFE
Baypeo g . -
; Vil Vil IX
1.0a 1.99
1.0 AN \

Conservar y mantener \) \’ Cosechar 0 enajenar

Nota. Basado en Michael E. Porter. (2013). Conceptos de administracion estratégica. Decima cuarta edicion.
México. PEARSON EDUCATION.

La aplicacion de la matriz IE permitié identificar la posicion estratégica de la
microempresa, lo que facilitd la formulacién de estrategias orientadas al crecimiento,
consolidacion o, en caso necesario, a la reorientacion de ciertos aspectos del negocio,
de acuerdo con la ubicacion determinada por las coordenadas (Ponderado EFE,
Ponderado EFI).

6.13. Matriz de impacto cruzado
Esta matriz permite “identificar y desarrollar estrategias que aprovechen las fortalezas

internas y oportunidades externas, al tiempo que enfrentan debilidades internas y

amenazas externas” (Carrasco, 2024).

24




PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA MICROEMPRESA ARTESANIAS DE MADERA “PIQUITO DE POLLO”

Segun David (2003) esta matriz es una herramienta de ajuste estratégico que permite
la creacion de cuatro tipos estrategias: estrategias de fortalezas y oportunidades (FO),
estrategias de debilidades y oportunidades (DO), estrategias de fortalezas y amenazas
(FA) y estrategias de debilidades y amenazas (DA). Estas estrategias se basan en el
analisis de la interaccion entre los factores internos (fortalezas y debilidades) y los

factores externos (oportunidades y amenazas) (ver Figura 6).

Figura 6
Representacion gréfica de la matriz de impacto cruzado

FORTALEZAS: F DEBILIDADES: D

Dejar siempre en blanco Lista de fortalezas Lista de debilidades

OPORTUNIDADES: O ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO

e o {.  Utilizar las fortalezas para Superar las
ista de oportunidades
¥ aprovechar las oportunidades debilidades al aprovechar

6 6 6 las oportunidades

10 10. 10

AMENAZAS: A

Lista de amenazas

ESTRATEGIAS FA

Utilizar las forealezas

para evitar las amenazas

ESTRATEGIAS DA

Reducir al minimo
las debilidades

y evitar las amenazas

Nota. Basado en Michael E. Porter. (2013). Conceptos de administracion estratégica. Decima cuarta edicion.
México. PEARSON EDUCATION.

La aplicacion de la herramienta permitié definir estrategias adecuadas para la
microempresa, permitiendo que se alineen con sus capacidades y el entorno en el que
opera. Luego, de haberse identificado todos los factores internos y externos a través
de la matriz FODA.

6.14. Matriz de posicidn estratégicay evaluacion de la accion (PEYEA)
“La matriz PEYEA es una herramienta estratégica que evalua la posicién interna y

externa de una organizacion para determinar qué tipo de estrategia es la mas

adecuada” (Lalama, 2021).
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Los ejes de la matriz representan dos dimensiones internas: la fuerza financiera
(FF) y la ventaja competitiva (VC), y dos dimensiones externas: la estabilidad
del entorno (EE) y la fuerza de la industria (FI). Es posible que estos cuatros
factores constituyan las determinantes mas importantes de a posicion
estratégica general de una organizacion. (David, 2013, pag. 179). (Ver Figura
7).

Figura 7

Matriz de posicion estratégica y evaluacion de la accion (PEYEA)

V( Fl

Nota. Basado en Michael E. Porter. (2013). Conceptos de administracién estratégica. Decima cuarta edicion.
México. PEARSON EDUCATION.

Cada una de las dimensiones presentadas en los ejes de la matriz PEYEA esta
compuesta de diferentes variables, dependiendo del tipo de organizacion. En el
desarrollo de la matriz PEYEA también se debe tomar en consideracion los factores

incluidos previamente en las matrices EFE y EFI. (David, 2013, pag. 179).

La aplicacion de la matriz PEYEA permite determinar las estrategias mas adecuadas
en funcion de las fortalezas internas y las oportunidades externas de la microempresa.
De esta manera, se garantiza que las acciones estratégicas se adapten a las

circunstancias del entorno. Ademas, esta herramienta facilita la anticipacion de
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cambios en el mercado y la identificacion de areas de mejora, lo que puede potenciar

significativamente la competitividad de la microempresa.

6.15. Plan de accion y presupuesto
Segun Bermeo y Rincén (2018) el plan de accion es crucial en el plan de marketing ya
que describe detalladamente las tacticas necesarias para alcanzar los objetivos y
estrategias establecidas previamente. Constituye una seccion fundamental dentro del
plan estratégico de marketing, ya que su propaésito es definir las acciones o actividades
gue deben ejecutarse para asegurar el éxito de cada estrategia. El plan de accién debe
incluir un cronograma de ejecucion, un presupuesto asignado y la persona responsable

de cada accion correspondiente.

El desarrollo del Plan de Accién fue fundamental para la planificacién de las estrategias
y objetivos del Taller Artesanias en Madera "Piquito de Pollo". Su adecuada definicion
y ejecucion fueron cruciales para garantizar la efectividad del Plan Estratégico de
Marketing. Se considero indispensable que el Plan de Accién incluyera actividades
claramente definidas y comprensibles, con un responsable designado para cada
actividad, ya sea individualmente o en equipo, y estableciendo fechas de inicio y

finalizacién para cada accion.

Ademas, fue necesario definir un presupuesto ajustado a las limitaciones financieras
del taller. Dado que se trataba de una empresa de reciente creaciobn con recursos
financieros limitados, las actividades se priorizaron segun las necesidades mas

urgentes, con el objetivo de incrementar de manera efectiva la base de clientes.
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Capitulo I: Diagnostico de la situacion actual del taller de artesania en madera

El diagnostico constituye el primer paso para la elaboracion del Plan Estratégico de
Marketing para la microempresa Artesanias en madera “Piquito de Pollo”. Mediante el
analisis del entorno y la situacion interna del negocio, se identifican las fortalezas y
debilidades internas, asi como los factores externos, de los cuales se derivan las

oportunidades y amenazas que pueden influir en su crecimiento.

Este capitulo contempla el analisis externo y andlisis interno de la microempresa. El
analisis externo examina el macroentorno y el microentorno en los que opera,
considerando factores politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecoldgicos y
legales mediante la herramienta de analisis PESTEL, asi como su competitividad y
dindmica a traveés de las cinco fuerzas de Porter. Por otro lado, el andlisis interno busca
examinar las condiciones, capacidades y procesos que definen su funcionamiento,
aspectos que inciden en su desempefio y crecimiento. También, aborda el analisis de
los clientes potenciales, el cual proporcioné informacién relevante sobre sus gustos y
preferencias, lo que permitié identificar posibles oportunidades y comprender su

percepcion de los productos decorativos de madera.

Los resultados obtenidos del diagnéstico en cuestion fueron los factores internos y
externos de la microempresa, los cuales se evaluaron mediante la matriz de evaluacion
de factores internos (EFI) y matriz de evaluacion de factores externos (EFE); mediante
la matriz interna — externa (IE) se determina la posicion en la que se encuentra la
microempresa. Estos factores también fueron base para la elaboracién de la matriz
FODA, utlizada para analizar la relacion entre las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, asi como de la matriz PEYEA, que permite identificar el tipo
de estrategia mas adecuada a formular, y cuya formulacién se aborda en el siguiente
capitulo. En la figura No. 8, se muestra a una representacion grafica en el que se

detallan las herramientas utilizadas.

Para la obtencion de datos, se emplearon métodos como observacién directa,

entrevista, cuestionario y encuesta, las cuales fueron aplicadas a lo largo del proceso.

28




PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA MICROEMPRESA ARTESANIAS DE MADERA “PIQUITO DE POLLO”

Se llevé a cabo una entrevista con el propietario y se aplicd un cuestionario a los

empleados del taller, quienes sefialaron aspectos cruciales para el diagnéstico.

La observacion directa proporciond una visién clara de los procesos y dindmicas
internas del negocio, complementando la informacion obtenida mediante la entrevista
y cuestionario. En cambio, la encuesta fue realizada a grupos de personas en la
localidad de Masaya, en puntos claves como: Parque Central, Mercado de Artesanias
y Mercado Municipal. De esta manera, se logré identificar las oportunidades,
amenazas, debilidades y fortalezas de la microempresa; asi como factores que

influyen en su giro comercial.

29




PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA MICROEMPRESA ARTESANIAS DE MADERA “PIQUITO DE POLLO”

Figura 8

Diagrama para el disefio de estrategias de marketing
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1.1. Analisis PESTEL
El andlisis PESTEL es una herramienta crucial para identificar y evaluar los factores
macroecondémicos que influyen en el desemperio y la estrategia de una empresa. En
el caso del Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo", realizar un analisis PESTEL
proporciona una comprension clara del entorno nacional, ayudando a desarrollar un
plan estratégico de marketing efectivo. Al considerar los factores politicos,
econdmicos, sociales, tecnolégicos, ecoldgicos y legales, el analisis PESTEL ofrece
una guia sobre qué acciones a implementar para alcanzar las metas del taller y cuales
evitar, asegurando que las estrategias estén alineadas con las dinamicas globales del

entorno donde opera la microempresa.

1.1.1. Entorno politico

Segun EI 19 Digital (2024), Nicaragua esta en una etapa de paz y tranquilidad. Esta
estabilidad crea un clima de confianza que impulsa el emprendimiento y el desarrollo
econdémico de los nicaraglienses. En este contexto favorable, el Taller Artesanias de
Madera "Piquito de Pollo" puede confiar en invertir y esforzarse por su crecimiento.
(O1)

El gobierno de Reconciliacion y Unidad Nacional esta enfocado en impulsar y fomentar
el crecimiento de los emprendimientos, asi como de las pequefias y medianas
empresas. Con la finalidad de crear un entorno de prosperidad y creacién de empleo

en el pais.

Segun El Plan Nacional de la Lucha Contra la Pobreza y para el Desarrollo Humano
2022-2026 presentado por el Gobierno de Reconciliacion y unidad Nacional (GRUN,
2021) el gobierno esta implementando politicas que ayuden a las micro, pequefas y
medianas empresas, entre las cuales se destacan cinco puntos importantes:
financiamiento y crédito, capacitacion y asesoria, fomento a la innovacién, acceso a

mercados y legislacion favorables. (02)

El Taller Artesanias de Madera "Piquito de Pollo" tiene la oportunidad de beneficiarse
de las politicas establecidas en el Plan Nacional de Lucha Contra la Pobreza y para el

Desarrollo Humano 2022-2026 del Gobierno. En primer lugar, el acceso a
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financiamiento facilitar4 la adquisicion de insumos y maquinarias esenciales para
mejorar la produccion. Esta inversibn no solo optimizara los procesos, sino que

también contribuird a la calidad de los productos ofrecidos.

Adicionalmente, la capacitacion proporcionada permite a los miembros del taller
gestionar eficientemente la microempresa, generando asi mejores resultados. Esto se
complementaré con la posibilidad de enfocarse en el disefio de una amplia gama de
productos artesanales de madera, lo que diversificara la oferta y atraera a un publico

mas amplio.

Las ferias y eventos organizados por el gobierno brindan al taller una plataforma para
darse a conocer entre los clientes, lo que puede aumentar las ventas y mejorar la
visibilidad de la microempresa y sus productos. Ademas, el marco legal que fomenta
la formalizacién de las MIPYMES permitira a 'Piquito de Pollo' operar de manera legal
y sostenible, asegurando un entorno mas seguro y favorable para su crecimiento.
1.1.2. Entorno econdémico

Segun el Banco Central de Nicaragua (2024) en el informe de Indicadores del sistema
bancario y financiero enero 2024 explica que, durante el primer mes de 2024, el
Sistema Bancario y Financiero (SBF) continu6 mostrando resiliencia, con niveles de
capital y liquidez superiores a los minimos regulatorios. El crecimiento del crédito fue
notable, con un aumento en la cartera de créditos de C$1,696.3 millones, impulsado
principalmente por los mayores depésitos del publico. Este incremento permitio

mantener la calidad crediticia y un desempefio estable en la rentabilidad.

Artesania en Madera “Piquito de Pollo” necesita financiamiento para implementar
mejoras en su alcance comercial y adquirir elementos esenciales como insumos,
maquinaria y mano de obra. Actualmente, la empresa carece de los recursos
econdmicos necesarios para poner en marcha esta iniciativa, por lo que se considera
esencial recurrir al apalancamiento financiero para cubrir esta necesidad. Los
indicadores de financiamiento presentados por el Banco Central de Nicaragua durante

el afio 2024 brindan alta probabilidad para la obtencion de un crédito bancario. (O3)
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El crecimiento econdmico sigue siendo acompafado de una baja tasa de
desempleo, la que se ubico en 3 por ciento en mayo de 2024, con aumento del
empleo formal. Asi, la afiliacion al Instituto Nicaragtiense de Seguridad Social
(INSS) registr6 un aumento interanual en 8,660 personas a junio de 2024,
principalmente por incrementos en los sectores de servicios, industria
manufacturera y minas y canteras. (Banco Central de Nicaragua (BCN), 2024)
(O4).

Una baja tasa de desempleo permite que la microempresa Artesanias en Madera
tenga la oportunidad de captar nuevos clientes. Al haber mas personas con empleo
formal, el taller puede enfocarse en atraer a estos potenciales compradores. Aunque
no siempre garantice un aumento inmediato en las ventas, un mayor ingreso familiar

facilita la compra de productos no esenciales, como las piezas decorativas en madera.

La inflacibn doméstica ha continuado desacelerandose en el primer semestre
de 2024, aunque con mayor fuerza en el segundo trimestre, en un contexto de
descenso gradual de los precios internacionales, expectativas de inflacion
ancladas en un nivel mas bajo, deslizamiento cambiario en cero por ciento, y el
mantenimiento de subsidios y politicas monetarias y fiscales equilibradas. No
obstante, el factor de rezago en el traspaso de la disminucion de los precios
externos a los precios locales ha condicionado que la desaceleracion de la
inflacién sea todavia moderada. Asi, la inflacion general anual de 2024 fue de
2.76 por ciento (5.6 % en 2023). (Banco Central de Nicaragua (BCN), 2024).

Para el Taller Artesanias en Madera "Piquito de Pollo", esto puede traducirse en una
menor demanda, especialmente porque los adornos artesanales de madera no son
productos de primera necesidad. Ademas, la inflaciébn incrementa los costos de

produccion, ya que los precios de los insumos también tienden a subir. (A1)

Segun el informe de indices de Precios de Materiales de Construccion IPMC

presentado por el Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo (Instituto
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Nicaraglense de Desarrollo (INIDE), 2024)“se observé un alza en los precios

de madera. En términos interanuales, el capitulo creci6 3.57%".

El aumento del 3.57% en el precio de la madera, reportado en el informe del INIDE
(2024), impacta los costos de produccion de la microempresa, especialmente en
productos de mayor tamafio, como paisajes y baules (A2), debido a su mayor consumo
de material. Esto obliga a un ajuste de precios, lo que influye en la decision de compra

del consumidor.

1.1.2. Entorno sociocultural

“La ciudad indigena de Monimbd es vivo ejemplo, donde practicamente cada casa es
un taller, en los cuales se elaboran un sinnimero de productos autéctonos” (Umafia,
2024). “La madera, barro, textil, bambu, cuero, palma y otros elementos son los
materiales transformados en bellos productos y artesanias que son muy gustados por
nacionales y de otras nacionalidades” (Umafa, 2024). Esto indica que el barrio de
Monimbé es un centro de atraccion tanto para los nacionales como para los turistas
(O5).

Los hébitos de compra de los consumidores locales estan influenciados por la
apreciacion de productos hechos a mano. Ademas de valorar la calidad, buscan la
historia detras de cada articulo decorativo, lo que representa una oportunidad para el
taller. Existe un interés por adquirir productos que no solo sean atractivos, sino que

también tengan un valor cultural y simbdlico (O6).

Segun la encuesta realizada por M&R Consultores, y reportada por El 19 Digital
(2024), “el 36.2% de los entrevistados se identifican como catdlicos; el 31%
como personas sin afiliacion, adscripcion o denominacion religiosa; el 27.7% se
autoidentifican como protestantes; y un 5.1% se declaran no creyentes (ateos)"
(A3).
Estos resultados son de interés para el Taller de Artesanias en Madera “Piquito de
Pollo”, ya que algunos de sus productos religiosos, como el "Dios te bendiga" o las

figuras de santos, estan dirigidos principalmente al publico catolico. La disminucion de
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creyente en esta religion afecta la compra de estos productos decorativos, lo que

repercute negativamente en las ventas del taller.

1.1.4. Entorno tecnoldgico
Segun Rodriguez (2021), la tecnologia en su amplitud abarca diversos aspectos dentro
de una empresa, desde la innovacion de los productos y servicios, hasta redes de
conexién e interaccién con los clientes (O7). Para el taller de "Artesanias en Madera”,
la integracion de la tecnologia podria representar un cambio transformador, no solo
optimizando sus procesos internos, sino también redefiniendo su conexién con los

clientes.

Recientemente, la microempresa ha incorporado nueva maquinaria para el corte y
pintado de piezas artesanales, lo que repercutira considerablemente en la calidad de
sus productos y procesos. Esto no solo representa un valor afiadido, sino que también
abre nuevas oportunidades creativas, como la posibilidad de personalizar productos

segun los gustos y preferencias de los clientes.

Segun Statista Digital Market Outlook (2024) se espera que en Nicaragua el nimero
de usuarios de comercio electronico alcance 1.041.000 para 2029, con una
penetracion del 14%, frente al 11.1% en 2024, que equivale aproximadamente a
825,364 usuarios. Este incremento es un indicador clave que refleja que el comercio
electrénico sera una forma cada vez mas importante de comprar y vender productos,

lo que representa una oportunidad directa para la microempresa (08).

Por otro lado, Kemp (2024) sefiala que a principios del afio 2024 habia en Nicaragua
4,36 millones de usuarios de internet, 3.70 millones de usuarios de redes sociales, y
un total de 8.51 millones de conexiones mdviles celulares activas (09). Estas cifras
reflejan un entorno digital en expansion que ofrece amplias oportunidades para
conectar con los consumidores y fortalecer la estrategia de marketing del
negocio. Estas tendencias indican a la microempresa la oportunidad de expandir su
presencia digital y aprovechar las plataformas en linea para llegar a un publico mas

amplio.
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1.1.5. Entorno ecoldgico
Segun el informe del indice Mensual de Actividad Econémica (Informe IMAE,
Banco Central de Nicaragua, 2024) “La actividad de silvicultura y extraccion de
madera crecié 1.6 por ciento (1.5% en el acumulado enero-marzo), como
resultado del aumento en las areas de plantaciones forestales y la mayor

extraccion de madera y lefa, principalmente.”

La adquisicion de materia prima por parte de Artesanias en Madera "Piquito de Pollo"
provenia de fuentes renovables, por lo que el reciente informe del IMAE, que
destacaba un aumento en el area de plantaciones forestales para la extraccién de

madera, fue una excelente noticia para el taller.

La conciencia ambiental esta marcando las decisiones de consumo, impulsando a los
consumidores a buscar productos y servicios que minimicen el dafio ambiental y
promuevan un consumo ético. La microempresa esta respondiendo a estas
preferencias cambiantes, lo que lleva a una transformacion positiva hacia un futuro

mas eco-amigable y socialmente responsable.

Al incorporar productos ecolégicos, como las piezas artesanales hechas con madera
de aceituna provenientes de plantaciones forestales sostenibles, se atrajo a un
segmento de consumidores que valoraba tanto la calidad como el compromiso
ambiental. Esto fortalece su imagen como una empresa responsable y alineada con

practicas sostenibles. (010)

1.1.6. Entorno legal

Segun la Asamblea Nacional de Nicaragua (2008), la Ley 645, también conocida como
Ley MIPYME, regula y respalda las actividades de las micro, pequefias y medianas
empresas (MIPYME) en el pais. Cuyo objetivo es crear un entorno propicio para su
funcionamiento y crecimiento, reconociendo su relevancia para la economia nacional
y la generacién de empleo. Esta legislacion permite al Taller Artesanias en Madera
“Piquito de Pollo” consolidarse como un actor relevante en la economia nacional,
estableciendo lineamientos para su comercializacion y operacion de acuerdo con la
ley. (0O11)
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Esta ley aborda aspectos cruciales relacionados con el desarrollo empresarial, acceso
financiero y comercializacion, creando condiciones favorables que el taller puede
aprovechar para fortalecer su competitividad y fomentar su crecimiento. En este
sentido, el articulo 10 de su reglamento establece: “Promover y hacer propuestas para
la formulacion y ejecucidon de politicas, programas, proyectos o actividades para el
desarrollo sostenible y equitativo de la MIPYME”, lo que refleja la existencia de

iniciativas orientadas a fortalecer su competitividad.

Asimismo, el articulo 17 menciona que “El Estado facilitara y promovera los servicios
de desarrollo empresarial para los empresarios de las micro, pequefias y medianas
empresas”. Esto implica que el taller podra acceder a asesoramiento y recursos que
pueden mejorar su gestion, innovacion y crecimiento a largo plazo. Mientras, que en
el articulo 23 se menciona que: “El Estado, a través del érgano rector de la presente
Ley, promovera el acceso a crédito y a otras fuentes de capital’, esto le brinda la
posibilidad de obtener créditos y otras formas de financiamiento que le permitan invertir

en la mejora de sus instalaciones y servicios.

Dado el sector en el que opera el taller, este hace uso de un recurso natural
fundamental: la madera, que constituye la materia prima primordial en su proceso de
produccion. En virtud de esto, es importante considerar la ley 462, conocida como la
"Ley de conservacion, fomento y desarrollo sostenible del sector forestal”, para evitar
infracciones o sanciones sobre la regulacion de este recurso natural. Esta ley, “tiene
por objeto establecer el régimen legal para la conservacién, fomento y desarrollo
sostenible del sector forestal” (Asamblea Nacional de la Republica de Nicaragua,
2003).

Asimismo, la Ley No. 842, Ley de Proteccion de los Derechos de las Personas
Consumidoras y Usuarias, tiene como objetivo “Garantizar a las personas
consumidoras y usuarias la adquisicion de bienes y servicios de la mejor calidad”

(Asamblea Nacional de la Republica de Nicaragua, 2013). En el articulo 5, se establece
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gue los consumidores tienen derecho a recibir informacion clara, veraz y suficiente
sobre los productos. Esto implica que la informacion proporcionada en camparas
publicitarias y materiales de marketing debe ser precisa y transparente, evitando
confusiones o expectativas falsas. Por lo tanto, al hacer uso de estos recursos

publicitarios, el taller debe asegurarse de cumplir con estos lineamientos (A4).

1.1.7. Resultados del anélisis PESTEL

Los resultados del andlisis de los factores politico, econémico, social, tecnoldgico,
ecologico y legal permitieron identificar oportunidades y amenazas que influyen en el
entorno externo de la microempresa. El estudio de cada elemento facilité su
clasificacion en aquellos que requieren atencion inmediata por su relevancia y en los
que, por su menor impacto, pueden ser abordados posteriormente. Cada factor fue

evaluado segun su impacto en dos categorias: bajo y alto.

Las oportunidades se consideran “bajas” cuando, aunque aportan beneficios a la
microempresa, requieren una mayor inversion o no influyen de manera decisiva en su
crecimiento. En cambio, se califican como "alto" aquellas que tienen un gran potencial

para generar beneficios significativos si se gestionan adecuadamente.

Finalmente, las amenazas se consideran “bajas” cuando no requieren acciones
inmediatas para ser contrarrestadas, mientras que se califican como “altas” cuando
representan riesgos significativos y demandan medidas urgentes para mitigar sus

efectos.

En la Tabla 1 muestra que las oportunidades encontradas mediante el analisis
PESTEL tienen un impacto alto, lo que representa un gran potencial para impulsar el
desarrollo de la microempresa. Sin embargo, también enfrenta amenazas que
requieren atencion cuidadosa para mitigar sus efectos negativos. En general, el
entorno externo ofrece condiciones favorables, pero es crucial que la microempresa

actue de manera inmediata para aprovecharlas mientras persistan.
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Tabla 1

Impacto de los factores del analisis PESTEL

Factor Elementos Clasificacion Impacto

Politico Estabilidad Politica en el pais Oportunidad Alta
Politica gubernamental en el fomento de MIPYMES Oportunidad Alta
Crecimiento de la Oferta Crediticia Oportunidad Alta
Aumento de la Capacidad Adquisitiva Familiar Oportunidad Alta

Econémico  |nflacion incrementa los precios de los productos y

it Amenaza Alta
costos de produccién
Aumento en los precios en la madera Amenaza Alta
Masaya es un referente cultural en productos artesanales Oportunidad Alta
Preferencia del consumidor por productos artesanales
Sociocultural con acabados culturales, valorando su autenticidad y Oportunidad Alta
significado
Disminucion del consumo de productos artesanales con .
o o Amenaza Baja
teméticas catolicas.
Implementacion de la tecnologia Oportunidad Alta
Tecnolégico Proyeccion del crecimiento del comercio electrénico Oportunidad Alta
Crecimiento del entorno digital Oportunidad Alta
Ecolégico Sostenibilidad de recursos forestales Oportunidad Baja
Regulacion y respaldo a las operaciones de las .
MIPYMES Oportunidad Alta

Legal o . - :
9 Penalizacion por incumplimiento de lo ofrecido en

campafas publicitarias
Nota. Elaboracion propia

Amenaza Alta

1.2. Las cinco fuerzas de Porter
Para comprender el entorno competitivo de la microempresa "Artesanias en Madera
Piquito de Pollo", se utiliza el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, que identifica los
factores clave que afectan su competitividad. Este andlisis proporciona una visiéon clara
de las oportunidades y amenazas presentes, permitiendo tomar decisiones
estratégicas que ayuden a la microempresa a adaptarse a las condiciones cambiantes

del entorno y, a la vez, impulsen su crecimiento.

1.2.1. Poder de negociacién de los clientes
Actualmente, el taller cuenta con doce clientes, en su mayoria revendedores, que

operan tanto a nivel nacional como internacional. Los pedidos varian en disefio y
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cantidad, oscilando entre 15y 180 pares de piezas decorativas, o que les otorga cierto
poder de negociacion debido al volumen y la regularidad de sus compras.

Sin embargo, el taller ha logrado contrarrestar este poder mediante varios factores
clave. En primer lugar, la alta calidad de los productos ha generado una gran
satisfaccion en los clientes, quienes realizan pedidos frecuentes, y recomiendan al
taller. Esta satisfaccion se debe a la diversidad de disefios, el excelente acabado y la

atencién personalizada, elementos diferenciadores dentro del mercado.

Ademas, algunos productos, como el mapa y el escudo de Nicaragua tallados, son
exclusivos. A esto se suma la posibilidad de solicitar disefios personalizados, lo que
permite a los clientes obtener piezas Unicas adaptadas a sus necesidades (F1). Esto
limita su capacidad para buscar alternativas en otros proveedores y, si desean estos

productos personalizados, deben ajustarse a las condiciones establecidas por el taller.

Otro factor que reduce el poder de negociacién de los clientes es la comunicacion
abierta sobre los cambios de precios. Al informar con antelacion cualquier modificacion
en el costo de las piezas decorativas, el taller ha logrado que los ajustes sean
aceptados sin generar conflictos. Esta practica le permite mantener el control sobre su

politica de precios y evita presiones para conservar tarifas anteriores (F2).

Asimismo, el uso de canales de comunicacion directa, como llamadas telefonicas y
WhatsApp, ha permitido al taller realizar la gestion de pedidos. Esto les permite a los
clientes la posibilidad de aclarar dudas, solicitar informacion especifica y coordinar
detalles con facilidad. Como resultado, la experiencia de compra proporcionada por el
taller se vuelve mas fluida, fortaleciendo la relacion comercial y fomentando la fidelidad

a largo plazo.

1.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

El Taller utiliza predominantemente la madera de "Aceituna” para sus artesanias,
obtenida exclusivamente de dos localidades en el barrio Camilo Ortega, madereria “El

Chele" y madereria "Tabo". Estos son los Unicos lugares donde el Taller adquiere su
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materia prima, que se limita a la madera. En cuanto a los suministros de pintura, el
Taller colabora con dos proveedores: Libreria “Gonper” y “El Porton”. Para los
materiales de lijado y cepillado, el Taller tiene un unico proveedor, Ferreteria “Vega" y
Ferreteria “Milton”. Una encuesta realizada por el Taller revelé que estos proveedores
ofrecen los materiales a un costo mas bajo. Cabe destacar que el Taller no mantiene

acuerdos formales con ninguno de sus proveedores.

Se han registrado precedentes que evidencian la escasez de materia prima,
especificamente en la madera, lo que resultdé en un retraso significativo en la
produccion de una semana debido a la falta de suministros. Este incidente subraya la
importancia de gestionar adecuadamente la cadena de suministro y mantener un stock
de seguridad. Como medida correctiva, se establecié un inventario minimo de 20
tablas, lo que permito mitigar el riesgo de futuras interrupciones en la produccion. Esto
aseguro la continuidad operativa y fortalecioé la posicién competitiva del Taller al reducir
su vulnerabilidad ante fluctuaciones en la disponibilidad de recursos. El stock del Taller
solo incluye madera; no se consideran insumos como pintura, lija o brochas, ya que

segl]n informan, estos insumos no presentan escasez ni son pOCO comunes.

En el Plan Nacional anterior sobre Produccién Consumo Comercio 2024-2025, dentro
del apartado referido al INAFOR, se autorizé legalmente una extraccion sostenible
anual totalizando 100 mil metros cubicos nacionales; esto permitié al taller contar con

mas alternativas para obtener su insumo principal: Madera (012).

El Taller enfrenta una dependencia significativa de un numero limitado de proveedores:
dos para madera, dos para pintura, dos lijjas y otros insumos esenciales para la
fabricacion. Esta situacion puede generar riesgos como escasez de materiales y
aumento en los precios, lo que eleva los costos del producto final y ocasiona retrasos
en los tiempos de entrega. Ante esta problematica, el propietario del Taller ha
manifestado que cualquier aumento en los precios de los insumos debe ser absorbido

por él para garantizar el acceso a los materiales necesarios. Esta dependencia critica
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subraya la importancia de diversificar la base de proveedores para mitigar riesgos y

asegurar una operacion mas eficiente y sostenible.

1.2.3. Amenazas de productos sustitutos

Segun (Fred, 2008, pag. 103) “las empresas compiten muy de cerca con fabricantes
en otras industrias de productos sustitutos”. Esto implica que los compradores pueden
tomar la decision de comprarles a la competencia si ven que los productos que se
ofrecen no cumplen totalmente con sus expectativas o necesidades lo cual puede

convertirse en una amenaza latente para el crecimiento de la empresa.”

La microempresa Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” se especializa en la
elaboracion de productos artesanales decorativos en madera. No obstante, dentro del
sector artesanal, existe una amplia variedad de productos sustitutos elaborados con

otros materiales, lo que representa una competencia directa para la empresa. (A5)
Lista de Productos que sustituyen a las artesanias en Maderas:

» Artesanias en Ceramicas y Arcillas

Figura 9
Artesanias de ceramica

Nota. Artesanias de ceramica elaboradas por la Maestra Artesana Ignacia Valle en la Paz Centro, 2023, El 19 digital
(https://lwww.el19digital.com/articulos/ver/titulo:142344-autoridades-visitan-talleres-de-artesanos-en-la-paz-centro-

y-calle-real-de-tolapa)
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» Artesanias en Tela y Textiles.

Figura 10

Artesanias en textiles

Nota. Exposicion Nacional de Textiles y Bordados tradicionales, 2023, ElI 19 digital
(https:/iwww.el19digital.com/articulos/ver/titulo:145379-inauguran-exposicion-nacional-textiles-y-bordados-

tradicionales-en-granada)

» Artesanias en Materiales reciclados

Figura 11

Artesanias de material reciclable

Nota. Artesanias elaboradas con materiales reciclables por Marisol Ortega, 2023, EI 19 digital
(https://lwww.el19digital.com/articulos/ver/titulo:123512-conozca-el-arte-de-marisol-en-la-elaboracion-de-

artesanias-)
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> Productos Artesanales en cuero.

Figura 12

Artesanias hechas de cuero

Nota. Emprendimiento de productos a base de cuero que florece en Nicaragua, 2022, El 19 digital
(https:/iwww.el19digital.com/articulos/ver/titulo:131991-nativos-un-emprendimiento-de-productos-a-base-de-

cuero-que-florece-en-nicaragua)

» Productos Artesanales en Plasticos

Figura 13

Artesanias hechas de plastico

Nota. Exposicion de artesanias de plastico realizadas por artesanos para feria de cara a la Griteria, 2020, El 19

digital (https://www.el19digital.com/articulos/ver/titulo:109750-artesanos-ofertan-productos-de-cara-a-la-griteria)
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» Productos Artesanales en Papel y Carton

Figura 14

Artesanias hechas de tubos de cartdon

Nota. Artesanias rusticas, obras de arte utilitario y mobiliario de arte utilitario a base de tubos de carton, s.f., El 19

digital (https://www.el19digital.com/articulos/ver/62046-la-arquitecta-que-transformo-la-basura-en-arte)

» Productos Artesanales en materiales naturales (conchas, palmas, etc.)

Figura 15

Artesanias de fibra vegetal

Nota. Artesanias de pita elaborada por Dofia olga de la comunidad del Mombacho, 2022, El 19 digital
(https://lwww.el19digital.com/articulos/ver/titulo:134738-nicaragua-manos-laboriosas-que-transforman-la-pita-en-

artesania)
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En Masaya, los productos sustitutos mas comunes de las artesanias en madera son
las piezas artesanales elaboradas en barro, arcilla y cerdmica. Estos incluyen una
amplia variedad, como jarras, tazas, macetas, platos, ollas y comales. También se
encuentran figuras decorativas mas complejas, como tortugas y sapos, entre otros. Sin
embargo, la durabilidad de estos productos de barro puede verse comprometida por
su vulnerabilidad a golpes, a diferencia de las artesanias de madera, que presentan

una mayor resistencia ante impactos. (F3)

Numerosos consumidores adquieren piezas artesanales para decorar hogares,
oficinas, tiendas, restaurantes y otros espacios, priorizando opciones que satisfagan
sus necesidades a un menor costo. Esta preferencia representa un desafio para el
Taller "Piquito de Pollo", ya que otros tipos de artesanias suelen ofrecer alternativas
mas econdmicas. Esto puede llevar a que nuevos clientes se inclinen hacia productos
sustitutos, afectando la oportunidad del taller de captar y fidelizar nuevos compradores.
(A6)

1.2.4. Amenazas de nuevos competidores
El Taller "Artesanias en Madera Piquito de Pollo" se encuentra en una zona con alta
competencia, ya que hay numerosos talleres de artesanias que trabajan con diversos
materiales entre los principales barro y madera. Segun el propietario del Taller,
siempre existe la posibilidad de que surjan nuevos competidores, dado que hay un
fuerte apoyo gubernamental a los emprendimientos de artesanias, lo cual facilita el
desarrollo de nuevos talleres mediante el acceso a financiamiento para

emprendedores.

El taller es sensible al surgimiento de nuevos talleres de artesanias, especialmente
aguellos ubicados en las cercanias. Dado que actualmente muchos talleres no son
ampliamente reconocidos por su nombre o ubicacion, los nuevos clientes que buscan
artesanias suelen acercarse primero a los mas proximos (A7). Aun asi, el propietario
destaca que cada pieza artesanal del taller se elabora con gran dedicacién, cuidando
cada proceso para recrear figuras que cumplan con los requerimientos y expectativas

de los clientes. (F4)
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Los clientes actuales que posee el taller estan satisfechos con los productos ofrecidos,
ya que tienen la disposicion de brindar sugerencias de disefios y se le trata de cumplir
al cliente de acuerdo con esas necesidades, por lo que han creado un vinculo cercano.
El reto del taller est4 en los clientes nuevos, dado que estos desconocen su forma de

trabajo y la calidad de los disefios que ofrecen.

El propietario considera que uno de sus principales competidores es el Taller de
Artesania en Madera Fidel Mercado Millon, especialmente en cuanto al nivel de disefio
de sus piezas artesanales. La mayoria de los otros talleres producen piezas estandar
sin personalizacion, lo cual representa una ventaja para Artesania de Madera "Piquito
de Pollo" dada su capacidad de ofrecer disefios personalizados y su alto potencial de
crecimiento. Sin embargo, la falta de recursos financieros ha dificultado aprovechar

completamente este potencial.

Algunos talleres ofrecen sus productos a precios mas bajos que Artesanias en Madera
“Piquito de Pollo”, ya que obtienen la madera de forma informal, lo que reduce sus
costos. Esto les permite competir en precio en articulos artesanales basicos, como
jarrones, mariposas y chocoyos, que son piezas comunes en la mayoria de los talleres

de artesanias en madera.

1.2.5. Rivalidad entre competidores existentes
El Taller "Piquito de Pollo" ha identificado a un competidor relevante en su area, que
ofrece productos de calidad y caracteristicas similares. Este competidor se encuentra
a solo dos calles del Taller. Sin embargo, segun el propietario de "Piquito de Pollo", no
existe una rivalidad significativa entre ambos. De hecho, el Taller ha replicado uno de
los modelos "Escudo” de este competidor, resaltando que, aunque las calidades son

comparables, el disefio del Taller presenta detalles mas atractivos.

Otros talleres como: Artesanias talladas en Madera “Emileth”, Artesanias de madera
“‘Dofa Carolina” y Artesanias talladas “Tania”; ofrecen productos similares, pero con
calidades inferiores a las del Taller. Sus piezas decorativas presentan disefios rasticos,
por lo que no son considerados competidores directos. A pesar de que estos talleres
tienen precios mas bajos, su clientela es diferente; se dirigen a un publico menos

exigente en cuanto a la calidad del tallado y pintado.
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Este entorno representa un desafio para el Taller de Artesanias en Madera "Piquito de
Pollo". Al estar ubicado en este barrio, el taller se enfrenta a un mercado altamente
competitivo, en el que otros artesanos también ofrecen productos similares, el cual

exige un esfuerzo por diferenciarse y sobresalir en este contexto tan competitivo (A8).

El Taller ha comenzado negociaciones con algunos talleres para aumentar los precios
de sus productos, con el objetivo de reducir la brecha de precios en el mercado.
Algunos talleres han aceptado esta propuesta, mientras que otros no. En términos de
competencia directa, "Piquito de Pollo" mantiene precios comparables, con variaciones

de C$10 a C$20 en productos similares.

Ademas, "Piquito de Pollo" ha adoptado un modelo de distribucién similar al de su
principal competidor, limitando la oferta de sus productos a un mercado especifico.
Actualmente, cuenta con solo tres revendedores seleccionados por su cercania

geografica, evitando que estos se encuentren demasiado préximos entre si.

El Taller es nuevo en el sector artesanal, comenzé operaciones en 2020, mientras que
"Piquito de Pollo" ingres6 al mercado en octubre de 2022. Sus competidores directos
tienen una trayectoria consolidada y cuentan con maquinaria mas avanzada, como

tornos, mientras que "Piquito de Pollo" dispone de escasa maquinaria propia.

En el contexto del departamento de Masaya, la competencia para el Taller es amplia;
existe una gran cantidad de artesanias que producen articulos similares, y se
encuentra en la misma zona de Artesanias “Piquito de Pollo” (D1). Sin embargo,
muchos de estos no alcanzan el mismo nivel de acabado y pintura que "Piquito de

Pollo", lo que indica una saturacion en el mercado local.

1.2.6. Gréafico de Porter
El grafico de Porter muestra la direccion hacia la cual Artesanias en madera “Piquito
de Pollo” ha estado enfocando sus esfuerzos, destacando como han alineado sus

acciones con las dinamicas del mercado y su competitividad.

En la figura No. 16, se desglosan cada una de las fuerzas en el contexto de la

microempresa, proporcionando una vision integral de los desafios y oportunidades
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presentes en su entorno competitivo. Ademas, ilustra la comunicacion entre cada

fuerza y su relacion entre ellas.

Figura 16

Representacion gréafica de las cinco fuerzas de Porter de la microempresa

Amenazas de nuevos

. . Poder de negociacion
competidores N de los clientes
-Facilita el acceso a financiamiento .l' Rivalidad entre & = y "\\ -Alta calidad y satisfaccion del cliente
~a a A -
competidores oxistontos WG -Producos exlusos  porsonlzados
\ \ -Comunicacion abierta sobre cambios de
atraer a nuevos clientes -Calidad de Producto superiora | ) precios
-Oportunidad para ofrecer muchos competidores \ \ -Diversidad de disefios y atencion
productos innovadores o -Mercado saturado con muchos | personalizada
personalizados productos de menor calidad. -Fomento de la fidelidad a largo plazo
;SZ;‘(Z?\:ZS:)‘f";‘r:z‘:lc(lioes debido a -Precios comparables con el rxx?(inathe canales de comunicacion
competidor directo, pero otros directa
materiales.
talleres ofrecen precios mas
bajos.
Poder de negociacion de Amenazas de productos
los proveedores sustitutos
-Pocos proveedores para cada insumo. -Competencia directa por ser alternativas
-Alta dependencia de los proveedores decorativas y funcionales
actuales. -Pérdida de clientes potenciales por opciones
-Aumentos en costos y retrasos en la mas baratas.
produccién -Durabilidad de la madera respecto al barro
-Mayor disponibilidad de madera -Eleccion de Materiales Alternativos
gracias a politicas de extraccion
sostenible

Nota. Elaboracién propia

Segun el modelo del Diamante de Porter, representado en la Figura 16, el poder de
negociacion de los clientes es una de las fuerzas clave que determinan la
competitividad de la empresa. Esta fuerza se manifiesta en la capacidad de los clientes

para influir en los precios, la calidad y las condiciones de los productos o servicios.

Cuando los clientes tienen muchas opciones disponibles o cuando la oferta del
mercado es homogénea, su poder de negociacién aumenta, lo que obliga a la empresa
a mejorar su propuesta de valor para atraer y retener consumidores. Factores como la
facilidad para cambiar de proveedor, la sensibilidad al precio y el acceso a informacion

influyen en este poder de negociacion.

En este contexto, la microempresa debe centrar su estrategia en diferenciarse,
fortalecer la relacion con los clientes y generar valor agregado para reducir su

dependencia de las presiones del mercado. Cualquier decision relacionada con
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proveedores o estrategias frente a la competencia debe estar orientada a crear
ventajas competitivas sostenibles, minimizar el impacto de la competencia y fidelizar a

los clientes a través de una oferta que supere sus expectativas.

1.3. Anadlisis interno de la microempresa
En este apartado presenta un andlisis detallado del ambiente interno de la
microempresa, abordando aspectos clave que influyen en su operatividad y
crecimiento. Se identifican las fortalezas que impulsan su competitividad, asi como las
debilidades que constituyen desafios para su desarrollo. Asimismo, se examinan los
procesos internos y los factores criticos que requieren atencion para mejorar su
desempeiio y garantizar su sostenibilidad, los cuales deben ser considerados a la hora
de la formulacién de las estrategias del plan estratégico de marketing. Estos elementos
sirven de base para la toma de decisiones estratégicas dentro del plan de marketing

de la microempresa. (ver figura 17)

Figura 17

Andlisis del entorno interno de Artesanias en Madera "Piquito de Pollo"
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Nota. Elaboracion propia
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1.3.1. Administracién

Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” es administrada por su propietario, carece de
una estructura organizacional y él mismo realiza la mayoria de las actividades
administrativas y operativas que no involucran la elaboracion de piezas artesanales
(D2). Ademés, no dispone de un perfil definido que permita identificar los objetivos de
la microempresa. Asimismo, no cuenta con una mision, visioén ni valores formalmente
definidos, lo que implica que opera sin objetivos claros (D3). No obstante, el propietario
tiene ideas sobre el futuro de la microempresa, como establecer un local fisico para
exhibir sus productos, desarrollar un sitio web, atraer diversos tipos de clientes para
incrementar ingresos y optimizar los procesos de ventas, compras y entregas. Sin un
plan de trabajo bien definido, estas ideas podrian no concretarse, limitando el

aprovechamiento de los recursos actuales y el crecimiento del negocio. (D4)

1.3.2. Marketing

El Taller de Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" utilizaba tacticas de promocion
limitadas y poco sisteméaticas, basadas principalmente en el boca a boca por parte de
sus propietarios y colaboradores, quienes realizaban visitas personales para ofrecer
sus productos. Aungque intentaron incursionar en la publicidad digital mediante redes
sociales como Facebook, los resultados fueron insuficientes debido a la falta de
contenido atractivo y relevante en su pagina, lo que contribuy6 a una escasa visibilidad
en el mercado, evidenciada por el hecho de que solo el 10.5% de los encuestados
conocia el taller (ver Anexo Xl). Ademas, la empresa carecia de un presupuesto y
personal dedicados a gestionar estas actividades de marketing, lo que dificultaba su

capacidad para captar nuevos clientes y expandir su alcance comercial. (D5)
1.3.2.1. Producto
El taller de Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" ofrece diversos productos

decorativos de madera y brinda la oportunidad de personalizar los disefios segun las

necesidades del cliente (ver anexo XIV). Cada pieza esta elaborada con técnicas de
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calidad, desde la seleccion de la madera hasta la aplicacion del barniz, realizadas por
artesanos expertos. Sin embargo, el taller carece de un enfoque claro en la propuesta
de valor y de caracteristicas Unicas que diferencien sus productos de los de la
competencia, lo cual representa un area de mejora para captar un segmento mas

amplio del mercado. (D6)

1.3.2.2. Precio

La fijacidn de precios es un aspecto critico que el taller debe revaluar. Aunque existen
precios establecidos para los diferentes productos, es fundamental asegurarse de que
estos reflejen la percepcion de valor por parte del cliente. Hasta el momento, los
precios de los productos oscilan entre 200 y 800 co6rdobas, lo cual son precios de
introduccidn, estos son precios fijados en relacion con la competencia, con el objetivo

de captar la atencion de nuevos clientes potenciales.

1.3.2.3. Plaza

En cuanto a la distribucién, el Taller "Piquito de Pollo" presenta una limitada presencia
en canales de venta. Actualmente, la mayoria de sus ventas dependen de
intermediarios, lo que limita su control sobre la experiencia del cliente y la visibilidad
de la microempresa. La exploracion de canales de distribucién alternativos, incluyendo
una mayor presencia online y en redes sociales ya que posee una pagina de Facebook
la cual se encuentra desactualizada y sin contenido relevante, es vital para mejorar el
acceso a sus productos. Esto permitira no solo ampliar su mercado, sino también

fidelizar a los clientes.

1.3.2.4. Promocidn

Las estrategias de promocion actuales no han tenido el alcance esperado, ya que el
taller se ha limitado a utilizar el boca a boca y algunas plataformas digitales, como
Facebook y WhatsApp, sin aprovechar completamente el potencial que estas
herramientas ofrecen. Tampoco posee personal asignado para darle promocion en
redes sociales, no realizan campafas publicitarias de productos, el taller a participado
en ferias del MEFCA, dicha participacién no ha tenido el impacto que se esperaba, sin
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embargo, el propietario indica su interés en volver a participar en ferias para dar a

conocer al taller.

1.3.3. Finanzas

La microempresa inicio sus operaciones con capital propio del propietario. Su principal
fuente de financiamiento es la reinversion de las ganancias, lo que le permite aumentar
su capacidad de compra de materia prima, como la madera, que a veces escasea. No
obstante, para mejorar sus instalaciones y optimizar el proceso productivo, obtuvo
financiamiento a través de un programa gubernamental de apoyo a emprendedores,

destinado a la adquisicion de maquinaria para corte y pintura.

La solvencia del taller también presenta limitaciones. A pesar de que se ha
mencionado un desempefio estable en el crecimiento del crédito, la microempresa
carece de los recursos econdémicos necesarios para implementar mejoras en su
alcance comercial a pesar del financiamiento que se obtuvo, no se cuenta con un
presupuesto destinado al marketing puede resultar en estancamiento en las ventas, ya
qgue la empresa no podra realizar campafias publicitarias adecuadas, mejorar su
presencia en redes sociales o desarrollar contenido atractivo que conecte con los
consumidores, esto dificulta la promocién de sus productos, su alcance y limita la

planificacion a largo plazo, generando incertidumbre sobre su estabilidad econémica.

En cuanto a la rentabilidad, el Taller ha logrado mantener un flujo constante de ventas
debido a la regularidad de los pedidos de sus clientes actuales. Sin embargo, se
enfrenta a una competencia activa y a un entorno donde los precios de los insumos
estdn en aumento, lo cual podria impactar negativamente en sus margenes de

ganancia. (D7)

1.3.4. Gestion de compras

La gestion de compras en Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” se realiza bajo
demanda, adquiriendo materias primas y materiales unicamente cuando se reciben

pedidos de los clientes. No cuenta con un stock fijo de insumos, lo que implica que, al
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confirmar un encargo, se procede a comprar los materiales necesarios a distintos

proveedores locales para iniciar el proceso de elaboracién de las piezas artesanales.

Esta falta de inventario representa un riesgo, ya que, aunque se trabaja con varios
proveedores, ciertos materiales pueden escasear en determinadas temporadas,
impidiendo la produccion y entrega de algunos productos. Ademas, la microempresa
no realiza importaciones, limitandose al mercado local para el abastecimiento de sus

insumos (D8).

Figura 18

Diagrama de flujo de proceso de compras
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1.3.5. Gestion de ventas

El proceso de comercializacion de "Piquito de Pollo" esta disefiado para garantizar una

experiencia eficiente y personalizada para el cliente. A continuacion, se detallan las

etapas que componen este proceso:

Contacto inicial: El primer acercamiento con el cliente se realiza Unicamente a
través de una visita, en la cual se le presentan muestras de productos
disponibles y se le muestran fotografias de productos personalizados a través
del celular. Si el cliente muestra interés, proporciona un nimero de contacto

para futuras comunicaciones. (D9)

Recepcién del pedido: Cuando el cliente decide efectuar una compra, se
comunica mediante WhatsApp para formalizar su solicitud, especificando los

productos deseados.

Adquisicién de materiales e insumos: Dado que la produccidn se realiza bajo
pedido, se procede a la compra de los insumos y materiales necesarios para la

elaboracioén del producto solicitado.

Proceso de produccion: Una vez obtenidos los materiales, los artesanos

inician la fabricacion, que se compone de las siguientes fases:

Cortado: Ajustar el tamafio de las tablas para las diferentes piezas

artesanales.

- Tallado: Se esculpen las piezas de madera conforme al disefio

requerido.

- Pintado: Se aplican colores y decoraciones siguiendo las

especificaciones del cliente.

- Acabado: Se realizan los ultimos detalles de barnizado o pulido para

garantizar la calidad y durabilidad del producto.

Empaque: Una vez concluida la fabricacion, el producto se embala de manera

adecuada, considerando su naturaleza y las condiciones del transporte.
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e Entrega del pedido: El cliente es notificado cuando su pedido esta listo para
ser entregado. La distribucion se lleva a cabo de la siguiente manera:

- Para clientes locales, la entrega se realiza utilizando como medio una

bicicleta.

- Para clientes ubicados en Matagalpa, el pedido se envia a través de
Cargotrans, siendo el cliente quien asume el costo del transporte.

Los clientes actuales reconocen la calidad de los disefios de las piezas artesanales de
la microempresa (Ver Anexo VI) y han recomendado sus productos a otros clientes

potenciales. (F5)

La microempresa ha logrado mantener la fidelidad de sus doce clientes intermediarios,
lo que ha sido clave para garantizar ventas frecuentes. De estos, entre 6 y 8 realizan

pedidos de manera regular. (F6)

1.3.6. Produccién
La fabricacion de artesanias en madera es un proceso meticuloso que requiere
destreza, paciencia y precisién para garantizar un trabajo de alta calidad. En este
contexto, los artesanos desempeiian un papel fundamental, ya que poseen la habilidad
de transformar un simple bloque de madera en una pieza artesanal Unica, ajustada a

las exigencias de los clientes. (F7)

El proceso de produccién de la microempresa Artesanias en Madera “Piquito de Pollo
sigue una serie de etapas clave para asegurar la calidad y el acabado final de cada

obra. A continuacién, se detallan los pasos involucrados:
e Seleccion de la Materia Prima

La materia prima se selecciona en las instalaciones del proveedor del taller, quien
suministra la madera ya tabloneada, es decir, cortada a las dimensiones requeridas
por el propietario. Posteriormente, la madera es transportada al taller para su

procesamiento.
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e Mediciéony Trazado

En esta etapa, se marca la forma del molde sobre las tablas utilizando un lapiz. Estas
marcas corresponden a las dimensiones especificas de la pieza artesanal. Una vez

completado el trazado, las tablas pasan al area de corte.
e Corte de la Madera

El corte se realiza en una maquina denominada Sinfin, equipada con una sierra que
permite obtener la forma deseada de cada pieza. Durante este proceso, se procura

gue cada corte sea preciso y cumpla con las dimensiones establecidas.
e Tallado

El tallado inicia con el dibujo del disefio sobre la superficie de la madera ya cortada.
Luego, se procede con el desbaste y afinado de la pieza, eliminando irregularidades y

dando forma mediante el uso de un formén y un mazo.
e Primer Lijado

El lijado se realiza manualmente utilizando lija nimero 80. En esta etapa, se eliminan
residuos y asperezas resultantes del tallado, permitiendo que la pieza adquiera una

textura mas uniforme y definida.
e Tintado

El tintado consiste en aplicar tinte rojo en areas especificas de la pieza, dependiendo
del disefio. Antes de la aplicacion, la superficie se limpia para garantizar una mejor
absorcion del tinte. Una vez aplicado, se deja secar durante aproximadamente 10

minutos en condiciones de clima soleado.
e Degradado y Segundo Lijado

En esta fase, se realiza el ljado manual de las superficies previamente tintadas para
remover parcialmente el tinte y lograr un efecto degradado. Esto permite obtener un

tono rojo uniforme y atractivo en la pieza.
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e Aplicacion de Sellador-Cener y Tercer Lijado

Se aplica una mezcla de sellador y cener sobre la pieza degradada, asegurando una
cobertura uniforme. Luego de cada aplicacion, se deja secar por varios minutos antes
de proceder con un lijado utilizando lija nUmero 220. Este proceso se repite tres veces,
con tres aplicaciones de sellador y tres lijados consecutivos.

e Pintado

El pintado consiste en aplicar color a la superficie de la pieza artesanal para resaltar
sus detalles y caracteristicas. Antes de la aplicacion, se limpia la pieza para optimizar
la adherencia de la pintura y garantizar un acabado liso y sin imperfecciones. Tras el

pintado, la pieza se deja secar por 15 minutos en condiciones de clima soleado.
e Barnizado

Una vez que la pintura se ha secado completamente, se aplica una capa de barniz
utilizando una brocha de cerdas suaves para lograr una distribucion homogénea.
Luego, la pieza se deja secar durante 30 minutos, obteniendo asi el acabado final

deseado.

1.3.7. Gama de productos
La microempresa cuenta con diversas categorias de productos. Por un lado, ofrece
articulos decorativos, como figuras de animales, jarrones, mapas, escudos, paisajes,
girasoles y frutas. Por otro, dispone de utensilios de cocina y servilleteros, los cuales,
ademas de su valor estético, cumplen una funcion préactica (ver Anexo XIV). (F8)

1.3.8. Investigacion de proveedores
Actualmente, la microempresa cuenta con proveedores para los materiales e insumos
utilizados en la elaboracion de sus productos artesanales. No obstante, también
emplea las redes sociales para explorar nuevas opciones, comparar costos y optimizar

la adquisicion de materia prima e insumos.

Una vez seleccionados los nuevos proveedores, se realiza una compra inicial en
pequeia escala (al menos dos productos) para evaluar la calidad y verificar que

cumplan con los estandares establecidos por la empresa. Si los productos cumplen
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con las expectativas, el proveedor pasa a ser el principal. Sin embargo, se mantiene
una busqueda activa de proveedores alternativos para seguir comparando precios y

calidad, asegurando asi las mejores condiciones para la microempresa.

1.3.9. Recursos humanos

El propietario asume todas las funciones necesarias para mantener operativa la
empresa, incluyendo la administracion, ventas, compras, inventario, organizacion y
control general. Actualmente, no existe un organigrama formal, pero se puede
distinguir que la produccién esta a cargo de los artesanos, quienes reciben su pago en
funcién de la cantidad de pares de piezas elaboradas. Ademas, el propietario se
encarga de tareas adicionales como la limpieza y la gestién de insumos para el taller,
el cual opera desde su vivienda.

1.3.10. Recursos tecnoldgicos
Actualmente, la microempresa cuenta con un dispositivo celular exclusivo para la
comunicacién con clientes y proveedores, asi como para la gestion de pedidos de
venta y compras. Para garantizar esta conectividad, el propietario adquiere paguetes
de datos de internet a través de Tigo. Asimismo, se emplea una calculadora para el
calculo de importes en los pedidos de venta y la estimacion de costos de produccion.
Para el control financiero y administrativo, el propietario utiliza una computadora

personal, donde registra informacion del negocio mediante el uso de Word y Excel.

1.3.11. Estructura de costos
Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” no lleva un control preciso de los costos de
produccion de cada una de sus piezas artesanales en madera. El propietario, quien se
encarga de esta gestion, se basa en los insumos utilizados para calcular el costo de
cada pedido de venta. Sin embargo, no siempre se consume la totalidad de los

insumos, lo que dificulta una estimacion exacta. (D10)

Por esta razon, se solicitd la informacion necesaria para determinar los costos
variables y fijos con mayor precision. Para este analisis, se tom6 como referencia un
producto especifico de acuerdo con un pedido de venta realizado por la microempresa,

cuya informacioén se detalla en la Tabla 2
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Tabla 2

Estructura de costos del producto "Dios bendiga mi hogar"

Producto
representativo:

Dios Bendiga mi Hogar

Unidad de Costos:

Costo total de Produccion de orden de Trabajo

Periodo de 1 mes
estimacion:
Volumen de 50 pares
Produccion:

Rubro Valor Unit. Unid. Requerida CEET® 1ok

Fijo Variable

1. Costo Directos
Materiales
Lija C$54.00 2 pies C$ 108.00
Pintura C$ 55.00 4 de 36ml C$ 220.00
Armellas C$ 140.00 1 caja C$ 23.33
Tridangulo C$ 2.00 50 und. C$ 100.00
Madera C$ 500.00 2 tronco C$1,000.00
Cener C$ 100.00 1 litro C$ 26.67
Barniz 1/16 C$ 104.00 1 litro C$ 34.67
Sellador 3/8 C$ 65.00 1 onza C$ 21.67
Cola Blanca C$ 115.00 118ml C$ 38.33
Tinta
Mano de Obra
Formado de la figura C$ 35.00 50 pares de piezas C$ 1,750.00
Tallado y pulido C$ 15.00 50 pares de piezas  C$ 750.00
Pintado C$ 20.00 50 pares de piezas C$ 1,000.00
Gasto de Fabricacion
Energia Eléctrica C$ 370,00 C$ 50.00 C$ 320.00
Total de Costos C$3.771,33 C$1.671,33
directos
2. Costos Indirectos
Gastos
Administrativos C$ 1.000,00 C$ 1.000,00
Gastos de Ventas C$ 100.00 C$ 100.00
Total costos
Indirectos
Total C$4,871.33 (C$1,671.33

Nota. Datos proporcionados por el propietario de la microempresa Artesanias en Maderas “Piquito de Pollo”
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1.4. Analisis del mercado potencial
Esta seccion analiza a los clientes potenciales de Artesanias en Madera 'Piquito de
Pollo'. La informacion obtenida mediante una encuesta aplicada a una muestra de 361
personas en la ciudad de Masaya (ver Anexo Ill) permiti6é identificar aspectos
relevantes sobre sus preferencias y habitos de compra. Estos datos han sido un
insumo clave para la formulacion del plan estratégico en cuestion, ya que brindan las
bases para la creacién de estrategias comerciales que fortalezcan la presencia del
Taller y mejoren su competitividad en el mercado.
1.4.1. Conocimiento sobre el Taller

El reconocimiento del Taller Artesanias en Madera 'Piquito de Pollo' entre los
consumidores fue uno de los primeros aspectos evaluados. Los resultados reflejan un
bajo nivel de identificacion, ya que solo el 10.5% (37 encuestados) de los encuestados
afirma conocerlos, mientras que el restante 89,8 % (316 encuestados) indicaron no
conocerlos (ver figura 19). Este dato pone en manifiesto la necesidad de implementar
acciones estratégicas que aumenten su presencia, y faciliten la atraer a nuevos

clientes.

Figura 19

Nivel de reconocimiento del taller "Piquito de Pollo"

Sj 37 (10,5 %)

Mo 316 (89,5 %)
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Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

1.4.2. Interés en los productos
Los consumidores mostraron un notable interés en adquirir productos decorativos de

madera del Taller. Un 33.9% expreso su disposicion a comprarlos, mientras que un
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44.9% manifesté una inclinacion condicional, respondiendo "tal vez". Esto indica que
la decision de compra podria depender de factores como el disefio, el precio o la
disponibilidad de los productos. Por otro lado, un 15.2% de los encuestados indico no
tener interés en estos productos (ver figura 20). Estos datos subrayan una oportunidad
para el Taller, ya que, a través de estrategias enfocadas en resaltar el valor de los
productos y sus caracteristicas Unicas, podrian captar a los clientes potenciales que

aun no se han decidido por la compra.

Figura 20

Nivel de interés del cliente en adquirir los productos

Si 142 (39,9 %)

54 (15,2 %)

Talvez 160 (44,9 %)
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Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

Los consumidores muestran una preferencia por productos decorativos de madera que
no solo sean visualmente atractivos, sino también funcionales. Entre los articulos mas
mencionados se destacan jarrones, portaldpices, figuras de loros y guacamayos,
servilleteros y juegos de utensilios de cocina (ver figura 21). Ademas, se identificaron
otros productos potenciales para su interés, tales como figuras de madera de capibara,
gatos, perros e indios, asi como articulos practicos como tortilleras, lavanderos,
llaveros, monederas, floreros, portavasos, azucareras Yy cerveceros. Estas
preferencias sugieren una tendencia hacia productos que armonicen con las

necesidades diarias, sin perder el toque decorativo que distingue a la artesania.
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Figura 21

Tipos de producto de mayor preferencia

Servilletero 103 (33,1 %)
Loros 114 (36,7 %)
Portaldpiz 118 (37,9 %)
Guacamayos —113 (36,3 %)
Cruces 70 (22,5 %)
Jarrones —140 (45 %)
Juego de utensilios de cocina 99 (31,8 %)

Dios bendiga 46 (14,8 %)
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Nota: Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/LFAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwWAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7
Pg/viewform?usp=send_form)

1.4.3. Factores que determinan la compra de los productos
Los factores que influyen en la decision de compra de los consumidores son esenciales

para comprender las motivaciones y preferencias de los clientes potenciales. Estos
resultan ser claves al momento de formular acciones estratégicas comerciales que
respondan a las necesidades del mercado, por lo cual se aborda los aspectos
determinantes que guian a los clientes de elegir este tipo de productos decorativos de

madera.

Los factores mas influyentes en la decisiébn de compra de los consumidores de
productos decorativos de madera estan mayormente relacionados con el “gusto”
(68.4%), lo que destaca la importancia de las preferencias personales al elegir este
tipo de productos. A continuacion, la “utilidad” y la “necesidad” juegan también un rol
significativo, alcanzando un 47.6% (146 encuestados) y un 36.5% (112 encuestados)
respectivamente. Esto sugiere que los consumidores no solo buscan productos
atractivos, sino también aquellos que aporten funcionalidad y sean relevantes para su
vida diaria. En contraste, el factor de “moda” es el menos determinante, con solo un
14.7% (45 encuestados), lo que refleja una menor influencia en el proceso de compra
(ver figura 22). Estos datos reflejan las prioridades y motivaciones clave de los

consumidores al tomar decisiones de compra.
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Figura 22

Aspectos que influyen en la decision de compra

Utilidad 146 (47.6 %)

Mecesidad 112 (36,5 %)

Gusto 210 (68,4 %)

Moda 45 (14,7 %)
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Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

También se indic6 que, al momento de elegir un producto, las caracteristicas mas
relevantes son el precio, la calidad, la durabilidad, la funcionalidad, el disefio y la
atraccién del producto. La calidad y la funcionalidad se consideran "Muy importantes"
o "Importantes”. El precio también resalta como un factor relevante, siendo
categorizado entre "Muy importante" e "Importante”. En cuanto al disefio y la atraccion,
las opiniones estan divididas entre "Importante"”, "Indiferente" y "Poco importante",

mientras que la durabilidad se valora como "Importante” (ver figura 23).

Figura 23

Caracteristicas que influyen en la decisién de compra
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Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulklj TpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)
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1.4.4. Percepcion de los precios
Los productos del taller tienen un rango de precios que va de 200 a 300 cérdobas por

par de piezas decorativas de madera. No obstante, aquellos productos personalizados,
que demandan mas tiempo y detalle en su elaboracién, tienen un precio superior,
oscilando entre 700 y 800 coérdobas. Se observo que el 69.5% de los encuestados
considera los precios son razonables, mientras que un 21.9% los considera
demasiados caros, lo que indica la existencia de un segmento que busca opciones
mas asequibles y un 8.7% demasiados baratos. Este analisis de precios revela una
percepcion diversa entre los encuestados, lo que puede ser Util para la elaboracion de

estrategias adecuadas (ver figura 24).

Figura 24

Percepcion de los precios de los productos
Si, son razonables 216 (69,5 %)

Mo, son demasiado caros

No, son demasiado baratos
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Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https//docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

Lo anterior expone la presencia de grupo de personas que perciben los precios como
razonables, lo que indica al taller la oportunidad de consolidar su base de clientes.
También destaca que hay quienes consideran los precios demasiados caros o
demasiado baratos, lo que plantea la necesidad de revisar la oferta para adaptarse

mejor a las expectativas de estos grupos.

1.4.5. Canales de compra
La forma en que los consumidores prefieren adquirir los productos es un aspecto clave

para identificar los canales mas efectivos a través de los cuales llegar a ellos. Esto
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permite mejorar la disponibilidad de los productos, ya que cada canal tiene un impacto

directo en la decision de compra y en la experiencia del cliente.

En este sentido, las tiendas online son el canal de compra preferido por el 54.1% de
los encuestados, destacando la conveniencia y accesibilidad que ofrecen las
plataformas digitales. En cambio, la opcidon del taller de artesanias recibié solo un
4.4%, lo que refleja una preferencia limitada por este canal. Por otro lado, el mercado
municipal alcanzé un 39.4%, lo que sugiere que una parte significativa de los
participantes valora la experiencia de compra local y directa. Estos datos evidencian
la necesidad de que el taller explore la adopcién de canales digitales, lo que no solo
ampliaria la disponibilidad de sus productos, sino que también mejoraria la interaccion
con los clientes (ver figura 25).

Figura 25

Canales de compra preferidos

Tienda online 166 (54,1 %)

Taller de artesania 124 (40,4 %)

Mercado municipal 121 (39,4 %)

0 50 100 150 200

Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

1.4.6. Publicidad y promocién
Comprender cdmo los consumidores acceden a la informacion sobre los productos

permite identificar los medios publicitarios mas efectivos para su difusion, asi como los
tipos de promociones que generan mayor interés. Esto facilita la orientacion de las
acciones de marketing segun las preferencias del publico objetivo, lo que, al aplicarse

estratégicamente, puede fortalecer la competitividad del taller.
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En la Figura 26 se observa que las redes sociales son el canal publicitario mas elegido,
con un 76.6% de los encuestados, lo que subraya la importancia de las plataformas
digitales en la difusion de informacion sobre los productos del Taller. En comparacion,
los medios tradicionales como la television (33.7%) y la radio (16.3%) tienen un
alcance menor. Mientras que los rotulos fisicos siguen siendo una opcion relevante
para un 42% de las personas encuestadas, lo que sugiere que algunos consumidores
también valoran los métodos tradicionales para conocer los productos. Ademas,
mencionaron otros medios, como el contacto directo, TikTok, Instagram, X,
MercadoLibre y OLX, lo que refleja una tendencia hacia la diversificacion de canales

para recibir informacién y publicidad.
Figura 26

Medios publicitarios de mayor preferencia

Redes sociales 239 (76,6 %)

Radio 51{16.3 %)

Television 105 (33,7 %)

Rétulos 131 (42 %)

0 50 100 150 200 250

Nota: Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

En cuanto al tipo de promocién, los encuestados mostraron una clara preferencia por
los descuentos directos, con un 65.8%, seguidos de las ofertas por tiempo limitado,
gue alcanzan el 43.2%. En cambio, las promociones por fechas especiales (26.5%) y
por total de compra (26.1%) tienen una menor preferencia. Esto indica que los
consumidores valoran mas los precios bajos y las ofertas inmediatas. Ademas, se
mencionaron otras ofertas como 2x1 o descuentos por compras superiores a cinco

productos (ver figura 27).
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Figura 27

Incentivos que impulsan la decision de compra

Ofertas por tiempo limitado 134 (43,2 %)

Promaociones en fechas
especiales

Promociones por total de compra

Descuentos 204 (65.8 %)

0 50 100 150 200 250

Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwIwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

1.4.7. Competencia
La falta de conocimiento de los consumidores sobre los talleres locales que fabrican

productos decorativos influye directamente en su decision de compra. Este vacio
informativo revela un mercado que aun no esta completamente familiarizado con las

opciones artesanales disponibles en su comunidad.

El 97.1% de los encuestados sefial6 no conocer talleres que ofrezcan productos
decorativos de madera, mientras que solo el 3.3% indicé estar familiarizado con ellos
(ver figura 28). Este resultado refleja un desconocimiento generalizado sobre los
talleres locales dedicados a la fabricacion de este tipo de productos (ver figura 28).
Esta falta de conocimiento presenta tanto un desafio como una oportunidad para
Piquito de Pollo. En cuanto a los talleres reconocidos por los encuestados, se
mencionaron Artesanias Namendy, Taller de Artesanias Fidel Mercado Millon y varios
talleres ubicados en Monimbd. Esto sugiere la existencia de competencia, lo cual

podria influir en la percepcién y aceptacion de los productos del taller.
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Figura 28

Identificacion de talleres locales que fabrican productos sustitutos

Si 10 (3.3 %)

298 (971 %

Nota. Elaboracion propia. Encuesta a clientes potenciales de la ciudad Masaya. Google Form.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLScPDfqoulkljTpCv2DwiwAfXTxswXji9e_p2AQvWvocABO7Pg/viewfor
m?usp=send_form)

1.5. Analisis FODA
Tras completar el diagndstico de la situacion actual, se realizé un analisis FODA para

identificar los factores internos y externos de la microempresa Artesanias en Maderas
"Piquito de Pollo". La Tabla 3 muestra la matriz FODA, desglosada en fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas.
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Tabla 3
Matriz FODA
OPORTUNIDADES AMENAZAS
o1 La astabiljdad poll'tiqa en el pais crea un .ambiente favorable para la microempresa, facilitando la viabilidad Al La inflacién provoca un aumento en los costos de produccién y precios de productos artesanales
de inversiones que impulsen su expansion.
02 Las polijtica'.s gubernamantales de apoyo a las MIPYME§ permitea que I'a microempresa pueda acceder A2 El incrar_nanto en el precio da la madera aumenta el costo de produccion y puede afectar la
a financiamiento, capacitaciones, fomento a la innovacion y la participacion en ferias. competitividad frente a artesanias de otros materiales.
03 El crecimie_nto en Ia_s ofertas de crédito por parte de las entidades financieras aumenta la probabilidad de A3 Qerpania de la microempresa con otros talleres de artesanias que ofrecen productos decorativos
acceso a financiamiento para la microempresa. similares.
o4 El au_ment.oldel empleo formal mejora la capac?dad adquisitiva de las familias, lo que permite tomar accion Al La disminucion de creyentes catolicos reduce la demanda de productos artesanales religiosos de
para identificar y llegar a un segmento potencial de compradores de productos artesanales en madera. madera
o5 Masaya, como referente del se_ctor artesanal, atrae a compradores nacionales e internacionales A5 El int':umplimiento de lo ofrecido en campafias publicitarias y materiales promocionales esta
interesados en productos decorativos de madera. penalizado.
Presencia de consumidores que valoran productos decorativos con un trasfondo cultural y simbélico. La oferta de artesanias en cerdmica, metal y otros materiales en la competencia diversifica las
06 A6 opciones para los clientes, lo que puede afectar la demanda de los productos de madera de la
microempresa
o7 La incqrp_oracién de la te_cnologia impul_sa la innovacion en productos y servicios, asi como el A7 Presencia en el mercado de artesanias de bajo costo, fabricadas con materiales alternativos a la
fortalecimiento de las conexiones con los clientes madera.
08 Crecimiento del comercio }electrénico en Nicaragua del 3.9%, abre nuevas oportunidades de venta de A8 La cercania de nuevos taIIer_es Qe artesanias puede captar clientes antes de que descubran la oferta
productos artesanales en linea de Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”
09 El crecimientq del entorno Qigital en Nicaragua facilita la conexién con los clientes interesados en la
compra de articulos decorativos de madera
010 La adopcjén de un enfoque ambiental pontribuye a fo_rtalece_r la imagen de la microempresay, a conectar
con un publico que valora el compromiso con el medio ambiente
o11 El Esta_do, a través de la Ley .645, regula y_respa!da las actiyid_ades de las MIPYMES en Nicaragua,
favoreciendo un entorno propicio para el funcionamiento y crecimiento de las microempresas del pais
012 Posibilidad de incorporar nuevos proveedores que proporcionen el insumo principal al taller, la madera
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1 La micro_empresa se adapta a las necesidades de sus clientes, ofreciendo productos innovadores y D1 La microempresa no cuenta con una ubicacién geogréafica favorable debido a la alta competencia en
personalizados. la zona.
Fo La microempresa informa d_e manera transparente a sus cIientes sobre los cambios de precios en sus D2 La microempresa no posee una estructura organizacional.
piezas artesanales, fortaleciendo la confianza y evitando conflictos
F3 _Las piezas de madera de la microem_presa ofrec_en una superior resistencia y durabilidad frente a D3 N(_) se posee mision, vision y valores bien definidos que reflejen la direccién, metas y objetivos de la
impactos, superando a las de barro, arcilla y cerdmica microempresa
Fa La microempre_sa se dis_tingue por la dedicacion y el c_uidado enla (_alaboracié_n de sus piezas ar_tesanales, D4 Falta de una planificacién estratégica y operativa.
lo que le permite cumplir con altos estandares de calidad y garantizar la satisfaccién de sus clientes
F5 La microempresa cuenta con recomendaciones positivas de sus clientes. D5 Ausencia digital como canal de comunicacién y promocion.
F6 La lealtad de los clientes genera un vinculo estrecho y beneficioso para ambas partes D6 Falta de una segmentaciéon de mercado adecuada.
F7 La mi(_:roempresa asegura_el cumplimiento de los tiempos de entrega gracias a un proceso de produccioén D7 Falta de asignacion de recursos financieros para la gestion de marketing.
organizado y seguido estrictamente
La microempresa ofrece una amplia gama de productos artesanales que incluyen tanto articulos La microempresa adquiere la mayoria de sus insumos solo en funcién de la demanda, lo que la hace
F8 decorativos como utilitarios. D8 vulnerable a imprevistos y no le permite prepararse adecuadamente para futuras necesidades o
fluctuaciones del mercado.
D9 La_ microempresa depende exclusivamente del contacto presencial para atraer clientes y mantener su
flujo de ventas.
D10 La microempresa no tiene un control adecuado de los costos de produccién, lo que impide una

correcta definicion de los costos, precios y margenes.

Nota. Elaboracion propia
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1.6. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)
En esta seccion se realizé el andlisis de factores internos de la microempresa

Artesanias en Madera "Piquito de Pollo", considerando sus fortalezas y debilidades. A
cada factor se le asigndé un peso segun su impacto y nivel de importancia, con el

objetivo de calcular un valor ponderado.

El peso asignado a cada fortaleza o debilidad representa una proporcion del total, cuya
suma debe ser igual a uno. Posteriormente, se determin6 un valor de importancia para
cada factor. En el caso de las fortalezas, se asigna un puntaje de cuatro si estan siendo
aprovechadas al maximo y un puntaje de uno si su aprovechamiento es minimo. Para
las debilidades, se otorga un puntaje de cuatro si representan un desafio critico que

debe abordarse, y uno si tienen un impacto menor.

El ponderado de cada factor se obtiene multiplicando su peso por su valor de
importancia. Finalmente, se suman los valores totales de fortalezas y debilidades para
identificar si predominan las fortalezas o las debilidades en el andlisis interno.

En la Tabla 4 se muestra el resultado obtenido para cada factor critico, los subtotales

de fortalezas y debilidades, y la suma total de la Matriz EFI

De acuerdo con los resultados presentados en la Tabla 4, la microempresa Artesanias
en Madera "Piquito de Pollo" enfrenta una estructura interna con mas factores
adversos que favorables. La Matriz EFI refleja que el puntaje ponderado de las
debilidades (1.29) es superior al de las fortalezas (1.04), lo que indica que existen

deficiencias que afectan su desempefio y limitan su competitividad.

Si bien la empresa posee ciertos elementos internos favorables, estos no tienen el
peso suficiente para compensar las debilidades identificadas. En consecuencia, se
requiere la implementacién de estrategias orientadas a corregir las areas criticas y

fortalecer las capacidades existentes.
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Tabla 4
Matriz EFI
EVALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFI)
Ponderad
Factores criticos Peso Valor 0
La microempresa se adapta a las necesidades de sus clientes, ofreciendo 0.06 4 0.24
productos innovadores y personalizados. ) )
La microempresa informa de manera transparente a sus clientes sobre los
cambios de precios en sus piezas artesanales, fortaleciendo la confianzay 0.03 3 0.09
evitando conflictos.
Las pie_z_as de madera_l de la microempresa ofrecen una supe_rior resisten_cia 0.05 4 0.2
2 y durabilidad frente a impactos, superando a las de barro, arcilla y cerdmica ) )
N La microempresa se distingue por la dedicacion y el cuidado en la
'ﬂ elaboracién de sus piezas artesanales, lo que le permite cumplir con altos  0.04 3 0.12
<C estandares de calidad y garantizar la satisfaccion de sus clientes.
E La microempresa cuenta con recomendaciones positivas de sus clientes. 0.03 0.09
8 La lealtad de los clientes genera un vinculo estrecho y beneficioso para 0.04 3 0.12
ambas partes. ) )
La microempresa asegura el cumplimiento de los tiempos de entrega gracias 0.04 3 0.12
a un proceso de produccién organizado y seguido estrictamente. ) )
La microempresa ofrece una amplia gama de productos artesanales que 0.02 3 0.06
incluyen tanto articulos decorativos como utilitarios. ) ’
Subtotal fortalezas 0.31 1.04
La microempresa no cuenta con una ubicacién geografica favorable debido 0.06 2 0.12
a la alta competencia en la zona. ) )
La microempresa no posee una estructura organizacional. 0.07 2 0.14
No se posee misién, visié_n y valores bien definidos que reflejen la direccion, 0.03 1 0.03
metas y objetivos de la microempresa ) )
(n Falta de una planificacion estratégica y operativa. 0.08 2 0.16
”DJ Ausencia digital como canal de comunicacion y promocion. 0.08 2 0.16
<{ Falta de una segmentacion de mercado adecuada. 0.08 2 0.16
% Falta de asignacion de recursos financieros para la gestion de marketing. 0.08 2 0.16
m La microempresa adquiere la mayoria de sus insumos solo en funcion de la
W demanda, lo que la hace vulnerable a imprevistos y no le permite prepararse  0.08 2 0.16
O adecuadamente para futuras necesidades o fluctuaciones del mercado.
La micrpempresa depende ext_:lusivamente del contacto presencial para 0.06 1 0.06
atraer clientes y mantener su flujo de ventas. ) )
La microer_npresa no tiene un qo_nt_rol adecuado de los costos de produccion, 0.07 2 0.14
lo que impide una correcta definicion de los costos, precios y margenes. ) ’
Subtotal debilidades 0.69 1.29
Total 1 2.33

Nota. Elaboracién propia
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1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)
En esta seccidn se realiz6 el analisis de factores externos de la microempresa
Artesanias en Madera "Piquito de Pollo", considerando sus oportunidades y
amenazas. A cada factor se le asignd un peso segun su relevancia e impacto en el

entorno externo, con el objetivo de calcular el valor ponderado.

El peso asignado a cada oportunidad o amenaza representa una proporcion del total,
cuya suma debe ser igual a uno. Posteriormente, se determino un valor de importancia
para cada factor. En el caso de las oportunidades, se otorga un puntaje de cuatro si la
microempresa esta aprovechando al maximo esa oportunidad y un puntaje de uno si
el aprovechamiento es minimo. Para las amenazas, se asigha un puntaje de cuatro si

representan un riesgo critico que debe gestionarse, y uno si tienen un impacto menor.

El ponderado de cada factor se obtiene multiplicando su peso por su valor de
importancia. Finalmente, se suman los valores totales de oportunidades y amenazas
para identificar si predominan las oportunidades o las amenazas en el andlisis externo.
En la Tabla 5, se detallan el peso, valor, ponderado, subtotales y totales de la matriz
EFE.

De acuerdo con los resultados expuestos en la Tabla 5, la microempresa Artesanias
en Madera "Piquito de Pollo" se desenvuelve en un entorno externo
predominantemente favorable. El analisis de la Matriz de Evaluacion de Factores
Externos (EFE) revela que el valor ponderado de las oportunidades (1.67) supera de
manera significativa al de las amenazas (0.88), o que evidencia la existencia de
condiciones externas que pueden facilitar su desarrollo y fortalecer su posicionamiento

competitivo en el sector.

El predominio de oportunidades en la evaluacién sugiere que la empresa cuenta con
un entorno propicio para la expansion, la innovacion y la consolidacién en el mercado
de artesanias en madera. No obstante, la presencia de amenazas, si bien su impacto

ponderado es menor, constituye un factor critico que no puede ser desestimado.
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Tabla 5
Matriz EFE
EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS (EFE)
Factores criticos Peso Valor Ponderado
La estabilidad politica en el pais crea un ambiente favorable para la
microempresa, facilitando la viabilidad de inversiones que impulsen su 0.07 4 0.28
expansion.
Las politicas gubernamentales de apoyo a las MIPYMES permiten que la
microempresa pueda acceder a financiamiento, capacitaciones, fomento a la 0.08 4 0.32
innovacion y la participacion en ferias.
El crecimiento en las ofertas de crédito por parte de las entidades financieras 0.08 4 0.32
aumenta la probabilidad de acceso a financiamiento para la microempresa. ) )
El aumento del empleo formal mejora la capacidad adquisitiva de las familias, lo
que permite tomar accion para identificar y llegar a un segmento potencial de 0.02 3 0.06
compradores de productos artesanales en madera.
»n Masaya, como referente del sector artesanal, atrae a compradores nacionales e 0.03 4 0.12
W internacionales interesados en productos decorativos de madera. ' '
<D( Presencia qle cgnsumldores que valoran productos decorativos con un trasfondo 0.01 3 0.03
> cultural y simbdlico
E La incorporacion de la tecnologia impulsa la innovacion en productos y servicios, 003 4 0.12
o asi como el fortalecimiento de las conexiones con los clientes ) )
8 Crecimiento del comercio electronico en Nicaragua del 3.9%, abre nuevas 0.03 4 0.12
O oportunidades de venta de productos artesanales en linea ) ’
El crecimiento del entorno digital en Nicaragua facilita la conexion con los 0.02 3 0.06
clientes interesados en la compra de articulos decorativos de madera ) )
La adopcion de un enfoque ambiental contribuye a fortalecer la imagen de la
microempresa y, a conectar con un publico que valora el compromiso con el 0.04 3 0.12
medio ambiente
El Estado, a través de la Ley 645, regula y respalda las actividades de las
MIPYMES en Nicaragua, favoreciendo un entorno propicio para el 0.04 3 0.12
funcionamiento y crecimiento de las microempresas del pais
Posibilidad de incorporar nuevos proveedores que proporcionen el insumo 0.04 3 0.12
principal al taller, la madera ) )
Subtotal oportunidades 0.49 1.67
La inflacion provoca un aumento en los costos de produccién y precios de 0.06 1 0.06
productos artesanales ' )
El incremento en el precio de la madera aumenta el costo de produccion y puede
YL . . 0.07 2 0.14
afectar la competitividad frente a artesanias de otros materiales.
Cercania de la microempresa con otros talleres de artesanias que ofrecen
h L 0.08 2 0.16
productos decorativos similares.
) La disminucion de creyentes catélicos reduce la demanda de productos 0.05 1 0.05
< artesanales religiosos de madera ' )
'<\,:‘ El incumplimiento de lo ofrecido en campafias publicitarias y materiales 0.03 1 0.03
E promocionales esta penalizado. ) )
= La oferta de artesanias en ceramica, metal y otros materiales en la competencia
< diversifica las opciones para los clientes, lo que puede afectar la demanda de 0.08 2 0.16
los productos de madera de la microempresa
Presencia en el mercado de artesanias de bajo costo, fabricadas con materiales
: 0.08 2 0.16
alternativos a la madera.
La cercania de nuevos talleres de artesanias puede captar clientes antes de que 0.06 5 0.12
descubran la oferta de Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” ' )
Subtotal amenazas 0.51 0.88
Total 1 2.55

Nota. Elaboracion propia
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1.8. Matriz interna - externa (IE)
Con los valores ponderados de la Matriz EFl y EFI, se obtuvo los insumos para elaborar

la matriz Interna-Externa de la microempresa, esta se muestra en la Figura 29.

Figura 29

Matriz interna - externa (IE)
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Nota. Elaboracién propia

De acuerdo con los valores obtenidos en la Matriz Interna-Externa (IE), con un puntaje
de 2.33 en la Matriz EFI (Factores Internos) y 2.55 en la Matriz EFE (Factores
Externos), la microempresa Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" se ubica en el
quinto cuadrante. Esta posicidon es clave para determinar el enfoque estratégico mas

adecuado que garantice su desarrollo y sostenibilidad a largo plazo.

Este cuadrante se asocia con una situacion de estabilidad moderada, lo que indica que
la microempresa no enfrenta problemas externos graves. Sin embargo, existen
vulnerabilidades criticas en su funcionamiento interno que podrian limitar su expansién
y, por ende, estancar su potencial de crecimiento.

La implementacibn de mejoras a nivel interno permitirA que la microempresa
aproveche de manera mas eficiente las oportunidades de penetracién en el mercado,
reduciendo tiempos y costos.
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1.9. Matriz PEYEA
La matriz PEYEA permitié identificar estrategias adecuadas para la microempresa

Artesanias de Maderas “Piquito de Pollo”. En la matriz de impacto cruzado FODA se
formularon diversas estrategias, pero se tomaran las que vaya en direccion al mismo

cuadrante de posicion.

La posicion estratégica interna analiza la situacion de la microempresa en comparacion
con sus competidores, mientras que la posicion estratégica externa examina su

desemperio en relacion con las artesanias a nivel nacional.

En el proceso de la creacion de la matriz PEYEA se siguieron los siguientes pasos

consecutivos:

e Lamatriz PEYEA se compone de dos partes: una analiza la posicion estratégica
interna y la otra, la externa. En las fuerzas internas se consideran la fuerza
financiera (FF), con un peso positivo, y la ventaja competitiva (VC), con un peso
negativo. En cuanto a las fuerzas externas, se incluyen la estabilidad del
entorno (EE), con un peso negativo, y la fuerza de la industria (FI), con un peso
positivo.

e Una vez seleccionadas las variables correspondientes a cada fuerza a evaluar,
se asignan puntuaciones de acuerdo con su impacto: para las variables de
fuerza financiera (FF) y fuerza de la industria (Fl), la escala va de +1 (la peor) a
+7 (la mejor), mientras que para la ventaja competitiva (VC) y la estabilidad del
entorno (EE), la escala es de -1 (la mejor) a -7 (la peor).

e Luego de puntuar cada variable se calcula el promedio de cada fuerza
FF,VC,EE,FI.

e Se elabora un gréfico del vector de posicidon de la matriz PEYEA, se sitda en
cada eje el promedio de cada fuerza, y el vector parte del origen al punto
(VC+FI,FF+EE)

¢ Finalmente se grafica el vector y se visualiza en el cuadrante en el que es

trazado, de esta forma se conocen que tipo de estrategias son las adecuadas.
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Tabla 6
Matriz PEYEA

MATRIZ PEYEA

POSICION ESTRATEGICA INTERNA POSICION ESTRATEGICA EXTERNA
Fuerza financiera (FF) 3.25 Estabilidad del entorno (EE) -2.83
Capacidad para invertir en la 2 Tasa de Inflacién 3
optimizacion de procesos internos
Flujo de Efectivo 3 Cambios Politicos -1
6 Politicas  Gubernamentales  para
Acceso a financiamiento MIPYMES
Control de costos y margenes de la > a4
microempresa Presion Competitiva
Cambio en los gustos de los a4
consumidores
Cambios Tecnoldgico -4
Ventaja competitiva (VC) .18 Fuerzadelaindustria (FI) 4.2
Personalizacion e innovacion de 2 5
productos artesanales Crecimiento del sector de artesanias
Amplia gama de productos -1 Facilidad del ingreso al mercado 5
Cumplimiento de los tiempos de 1 4
entregas de pedidos Potencial de obtener utilidad
Alta durabilidad de los productos -2 Utilizacién del recurso (madera) 4
Compromiso con la satisfaccién del 3 Productividad de los talleres de 3
cliente artesanias en maderas

Ejey=3.25+(-2.83)= 0.42
Ejex=(-1.8)+42= 240

Coordenada (0.42, 2.40)

Conclusion: El vector se ubica en el cuadrante agresivo

Nota. Elaboracion propia

Los resultados obtenidos en la tabla 6 y figura 30 se sustenta de los detalles de

puntuacion que se detalla a continuacion:
Fuerza Financiera (FF):

e Capacidad parainvertir en laoptimizacion de procesos internos: Se puntia
con dos, ya que no se han destinado los recursos humanos ni los insumos

necesarios para optimizar areas clave como administracion, marketing y
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finanzas. Esto limita la capacidad de la microempresa para mejorar su eficiencia
y alcanzar un mayor impacto comercial.

Flujo de efectivo: La microempresa mantiene un flujo de efectivo moderado,
oscilando entre C$17,000 y C$22,000 mensuales. Sin embargo, esta cantidad
no es suficiente para cubrir las inversiones necesarias a corto plazo que
permitirian mejorar su funcionamiento interno. (Ver Anexo VI)

Acceso a financiamiento: La microempresa ha obtenido financiamiento
previamente para la remodelacion del taller y la compra de maquinaria (pintado
y tallado) a través de un programa de apoyo a emprendedores del gobierno.
Dado este historial favorable y la alta posibilidad de acceder a nuevos créditos,
se le asigna una puntuacion de seis.

Control de costos y margenes de la microempresa: Actualmente, no se lleva
un control detallado de los costos operativos y logisticos. El propietario se basa
en estimaciones sin datos precisos, lo que dificulta la definicion exacta de los

margenes de rentabilidad. Por esta razon, se le asigna una puntuacién de dos.

Ventaja Competitiva (VC):

Personalizacién e innovacion de productos artesanales: La microempresa
ofrece a los clientes la posibilidad de solicitar modificaciones y ajustes en el
disefio de los productos, agregando un valor diferencial en el mercado. Por esta

razdn, se le asigna una puntuacion de -2.

Amplia gama de productos: Cuenta con una gran variedad de articulos
artesanales, que van desde elementos decorativos hasta productos utilitarios,
como servilleteros y articulos de cocina. Esto le otorga una puntuacion de -1.
Cumplimiento de los tiempos de entregas de pedidos: ElI cumplimiento de los
plazos de entrega es fundamental para garantizar la satisfaccion y fidelizacion
de los clientes. Debido a un proceso productivo eficiente y bien estructurado, la
empresa logra respetar los tiempos establecidos a sus clientes, lo que le permite
obtener una puntuacién de -1.

Alta durabilidad de los productos: El uso de madera como materia prima

asegura una larga vida util de los productos, lo que representa una ventaja en
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términos de calidad y resistencia. Por esta razon, se le asigna una puntuacion
de -2.

e Compromiso con la satisfaccion del cliente: La microempresa se esfuerza
por ofrecer productos de alta calidad y un proceso de venta alineado con las
expectativas de los clientes, buscando ampliar su cartera de compradores. Sin
embargo, actualmente no utiliza medios digitales para promocionar sus
productos y mejorar la comunicacion con el publico, lo que limita su alcance.

Debido a esta oportunidad de mejora, se le otorga una puntuacion de -3.

Estabilidad del Entorno (EE):

® Tasa de Inflacion: Aunque la inflacién en el pais muestra una tendencia a la
baja, esto no garantiza estabilidad en los precios de los productos. En particular,
la madera ha experimentado incrementos en su costo, lo que afecta
directamente a la microempresa. Debido a esta situacion, se le asigna una
puntuacion de -3.

e Cambios Politicos: El contexto politico actual es estable, lo que brinda confianza
a las microempresas como Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" para
realizar inversiones orientadas a la mejora de sus operaciones. Por esta razén,
se le otorga una puntuacioén de -1.

e Politicas gubernamentales para MIPYMES: El gobierno ha implementado
iniciativas de apoyo dirigidas a las MIPYMES, creando un entorno favorable
para los emprendedores. Debido a este respaldo, se asigna una puntuacion de
-1.

e Presion Competitiva: La microempresa enfrenta una alta competencia tanto de
otros fabricantes de artesanias en madera como de productos sustitutos. Esta
situacion representa un riesgo significativo que debe gestionarse
estratégicamente. Por esta razon, se le otorga una puntuacion de -4.

e Cambio en los gustos de los consumidores: Las preferencias de los
consumidores son un factor clave en la demanda de productos. Actualmente,
se ha observado una reduccién en la compra de articulos religiosos catdlicos,

que representan uno de los productos mas vendidos por la microempresa.
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Aunque la disminucion no es drastica, afecta las ventas, lo que justifica una
puntuacion de -4.

e Cambios tecnoldgicos: Los avances tecnologicos pueden mejorar la eficiencia
y productividad de la microempresa en diversas areas. Aunque se han
identificado oportunidades de optimizacion mediante el uso de tecnologia, su
implementacion aun es un desafio. Por esta razon, se le asigna una puntuacion
de -4.

Fuerza de la Industria (FI):

e Crecimiento del sector de artesanias: La cantidad de talleres de artesanias
ha aumentado en los dltimos afios, lo que indica una demanda creciente por
parte de los consumidores en diversas categorias como barro, ceramica,
madera y plastico. Este crecimiento refleja un mercado dinamico y en
expansion, por lo que se le asigna una puntuacion de 5.

e Facilidad del ingreso al mercado: El acceso al sector artesanal es
relativamente sencillo, ya que existen programas de formacién especializados,
como los cursos impartidos por INATEC, que permiten aprender técnicas en los
materiales mas utilizados en Masaya, como barro, cerdmica y madera. Debido
a esta accesibilidad, se le otorga una puntuacién de 5.

e Potencial de obtener utilidad: Los talleres de artesanias tienen una alta
posibilidad de generar utilidades, siempre que se lleve un adecuado control de
costos y gastos. Aunque el sector no enfrenta grandes dificultades para ser
rentable, una gestion financiera eficiente es clave para optimizar las ganancias.
Por esta razon, se le asigna una puntuacion de 4.

e Utilizacién del recurso madera: La madera es el insumo principal de la
microempresa, representando un elemento fundamental en la produccion. Su
alta demanda dentro del taller justifica la asignacion de una puntuacion de 4.

e Productividad de los talleres de artesanias en madera: Los talleres de
artesanias en madera presentan baja productividad, principalmente debido a la
falta de definicion clara de tiempos y procesos. Aunque Artesanias en Madera
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"Piquito de Pollo" ha trabajado en mejorar este aspecto, aun existen detalles

gue requieren optimizacion. Por esta razén, se le otorga una puntuacion de 3.

En la Tabla 6 se calculan los promedios de cada factor interno (FF,V) y cada factor

externo (EE,FI), esto es requerido para ubicar la posicion en el plano cartesiano:

Ejey = 3.25 + (-2.83) = 0.42
Ejex=(-18)+42= 240

Figura 30
Grafico de la matriz PEYEA
FF

5

Gs.250 AGRESIVA

N (0.42.2.4)

CONSERVADORA

FI

(4.2.0)

(0,-2.83)

DEFENSIVA 4 COMPETITIVA

EA

Nota. Elaboracion propia

El vector resultante se posiciona en el cuadrante de estrategias agresivas.
Actualmente, la microempresa se encuentra en una fase de penetracién de mercado.

Aunque aun no es ampliamente reconocida y cuenta con una cartera de clientes
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reducida, posee fortalezas clave que le permiten diferenciarse de sus competidores.
Entre estas fortalezas destacan un disefio atractivo y la capacidad de ofrecer productos

personalizados segun las preferencias del cliente.

En este contexto, las estrategias para fortalecer la microempresa deben centrarse en
incrementar la penetracion de mercado, con el objetivo de aumentar la visibilidad y
consolidar el reconocimiento tanto de la microempresa como de los productos que
ofrece. Ademas, se recomienda llevar a cabo una integracion hacia adelante,
enfocando los esfuerzos en el cliente final. Esta accidén implica reducir la dependencia
de los intermediarios y comenzar a influir directamente en el proceso de decision de

compra de los consumidores finales.
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Capitulo II: Plan estratégico de marketing

El presente capitulo presenta la propuesta del plan estratégico de marketing para la
microempresa Artesanias en madera “Piquito de Pollo”, elaborada en base a los
resultados del diagnéstico realizado en el primer capitulo. Este pretende guiar a la
microempresa en la implementacion de acciones estratégicas que fortalezcan su
posicionamiento en el mercado y mejoren su competitividad frente a los desafios del

entorno.

En el cual, se define la identidad visual de la microempresa, que incluye un nuevo
disefio de logotipo y un eslogan, disefiados para reflejar de manera clara su esencia y
reforzar su presencia en el mercado. Estos elementos buscan no solo diferenciarla de
la competencia, sino también establecer una conexion auténtica con su publico
objetivo. Posteriormente, se aborda la definicion de la mision, visién, valores y
objetivos estratégicos, elementos clave que proporcionan un marco de referencia claro
y compartido, orientando las acciones comerciales y las decisiones estratégicas hacia

el cumplimiento de los objetivos definidos.

Ademas, se detalla el proceso de formulacion de estrategias de marketing, el cual se
apoy6 en diversas herramientas de andlisis estratégico, como el analisis FODA, y
matrices EFE, EFI, IE y PEYEA, elaboradas en el primer capitulo. A partir de esta
informacion, la matriz de impacto cruzado permitié evaluar la interaccion entre los
factores internos y factores externos, priorizando las estrategias mas efectivas para
enfrentar las amenazas, aprovechar las oportunidades y potenciar las fortalezas de la

microempresa, mientras se mitigan las debilidades.

Las estrategias formuladas permiten tomar decisiones concretas para alcanzar las
metas comerciales de la microempresa. Facilitan la definicibn del segmento de
mercado, fortalecen la presencia digital, aumentan la visibilidad ante clientes y
compradores potenciales, amplian la cartera de clientes y establecen procesos de
marketing efectivos. Ademas, contribuyen a la construccion de relaciones con clientes
y proveedores, fortalecen el posicionamiento y la competitividad de la microempresa y

favorecen el incremento de las ventas.
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2.1. Identidad visual
La identidad visual de Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” refleja la esencia e
identidad de la microempresa. A través de los elementos visuales propuestos, se
busca crear una imagen que conecte con los clientes y transmita la autenticidad de
cada pieza artesanal, destacando especialmente su atractivo, y alineacion con los

valores de la microempresa.

2.1.1. Logo

Figura 31

Logo Propuesto

ARTESANIAS

PIQUITO DE POLLC

Nota. Elaboracion propia

En la Figura 31 se observa que el logo tiene un disefio minimalista que destaca por su
simplicidad y claridad. La combinacion de las letras “A” y “P” representan el nombre de
la microempresa, las lineas limpias y geométricas de las letras transmiten modernidad
y precision, mientras que el color marron oscuro evoca la madera, material principal
de las artesanias, reforzando la conexion con lo natural y la idea de un producto
artesanal. Este disefio sencillo y elegante hace que el logo refleje la esencia

autenticidad, haciendo que sea facilmente reconocible.

2.1.2. Slogan
El eslogan "Arte que trasciende, tradiciéon que perdura” expresa que las piezas
artesanales de madera no solo son expresiones de arte, sino que también reflejan un
legado que sigue vivo. La primera parte, "Arte que trasciende", significa que cada

pieza va mas alla de lo visual, dejando una huella emocional y cultural. La segunda
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parte, "tradicion que perdura”, resalta las técnicas y los valores, transmitidos de
generacion en generacién, siguen vivos en cada creacion, manteniendo su esencia y

autenticidad a lo largo del tiempo.

2.2.  Mision, Vision y Valores propuesto parala Microempresa

2.2.1. Definicion de la Mision
Con base en las respuestas obtenidas en la entrevista aplicada al propietario (Anexo
XIl), se procedié a definir la misidbn de la microempresa, asegurandose de que
respondiera a cada una de las siguientes interrogantes:

¢, Quiénes Somos?

¢, Qué hacemos?

¢, Como lo hacemos?

¢ Para qué/quién lo hacemos?

¢, Quiénes Somos?
"Artesanias en Madera Piquito de Pollo" es una microempresa familiar del rubro
artesanal que, a través de la tradicidon y la creatividad, busca capturar la esencia del

arte nicaraguiense.
¢,Qué hacemos?

Se especializan en la fabricacion de una variedad de piezas artesanales en madera,

reconocidos por su nivel de detalle y originalidad.

¢, Como lo hacemos?

Combinando técnicas de trabajo y mano de obra calificada, empleando materiales de

alta calidad para garantizar el mejor resultado en cada pieza.

¢Por qué lo hacemos?
Con la finalidad de preservar el arte cultural nicaragiiense, al mismo tiempo que
buscamos ofrecer productos personalizados que respondan a las necesidades

especificas de cada cliente.
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Asi, la mision propuesta es la siguiente: Artesanias en Madera “Piquito de Pollo"
es una microempresa que se dedica a la fabricacion de piezas artesanales de madera
que reflejan la esencia del arte nicaragiiense, que combinan técnicas tradicionales y
mano de obra calificada, con la finalidad de ofrecer productos de alta calidad que
respondan a las necesidades de los clientes, preservando y promoviendo nuestra rica

tradicion cultural.

Esta mision resalta el compromiso de la microempresa con la preservacion del arte y
la tradicidn nicaraglense, a través de la creacion de piezas artesanales de madera.
Utilizando técnicas tradicionales y mano de obra calificada, busca ofrecer productos
de alta calidad que satisfagan las necesidades de los clientes, mientras promueve la

cultura del pais.

2.2.2. Definicion de la Vision
La vision de Propuesta para artesanias en madera “Piquito de Pollo” es posicionarse
como lideres en la creacion de artesanias decorativas en madera en Nicaragua. Esto
se logra inspirando la belleza cultural y promoviendo la sostenibilidad, al tiempo que
fomentan la identidad nacional. Nuestro objetivo principal es desarrollar productos
anicos que reflejen la rica cultura y tradiciones nicaragienses, utilizando técnicas
tradicionales y materiales sostenibles. Nos destacamos por nuestra innovacion
sostenible, calidad superior y compromiso con la preservacion del patrimonio cultural
nicaragiense. Ademas, nos enfocamos en promover el uso responsable de los

recursos forestales y fortalecer la identidad artesanal del pais.

La innovacion y el disefio son fundamentales para crear productos que destacan la
identidad nacional y la sostenibilidad ambiental, utilizando madera certificada y el uso
responsable de los recursos naturales y promover la reforestacion. La microempresa
también destaca la artesania como simbolo de la identidad nicaragtiense, generando

empleo y oportunidades econémicas en comunidades rurales.

2.2.3. Definicion de los Valores

Los valores en una organizacion son de mucha importancia, por varias razones:

e Sirven como guia para la toma de decisiones
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e Fomenta la cohesion y la identidad corporativa
e Facilita la contratacion y retencion de talento

e Ayuda a establecer una reputacion positiva

e Reflejan el compromiso de la empresa

e Orientan la cultura de la empresa

e Brindan una orientacién estratégica

Los valores que identifican a la Microempresa Artesanias en Madera Piquito de Pollo

y a todos sus colaboradores son los siguientes:

e Calidad: Compromiso con la excelencia en el acabado y disefio de cada pieza.

e Liderazgo: Guiar al sector de las artesanias con innovacion constante.

e Creatividad: Fomento de la innovacion y la originalidad de los productos
artesanales de maderas.

¢ Integridad: Honestidad y transparencia en relacion con clientes y proveedores.

e Compromiso con el cliente: Satisfacer las necesidades de los clientes con
atencion personalizada y cuidadosa.

e Sostenibilidad: Promover practicas responsables para proteger el medio
ambiente y los recursos naturales.

e Colaboracion: Valor del trabajo en equipo y la colaboracién tanto dentro como
fuera del taller.

e Desarrollo comunitario: Contribuir al desarrollo econémico y social de la
comunidad local.

e Pasion: Celebramos la artesania como una expresion de creatividad, belleza y

cultura.
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2.3. Objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos de la microempresa Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”
se formularon en alineacidbn con su misidn, visibn y valores, ademas de las
expectativas del propietario, con el fin de cumplir con metas a largo plazo orientadas

al fortalecimiento, crecimiento y expansion.

Objetivo estratégico 1. Consolidar a Artesania en Madera “Piquito de Pollo” en
el mercado local y nacional como referente en la fabricacion de piezas
artesanales de madera, destacando la calidad del producto y la preservacion de

la tradicion cultural.

Este objetivo busca posicionar a Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” como una
empresa destacada en el mercado de productos artesanales de madera, no solo en el
ambito local, sino también en el nacional. El enfoque estd en que los clientes
reconozcan el valor de los productos por su alta calidad y el compromiso de la
microempresa con la preservacion y promocion de la tradicidn cultural nicaragiiense.
El objetivo también implica que la microempresa se convierta en un referente, es decir,
en una opcion preferida para quienes buscan piezas artesanales auténticas y de

calidad, estableciendo una conexidén emocional con la cultura local.

Objetivo estratégico 2: Ampliar el alcance de la gestién de ventas, compras y

marketing mediante la utilizacion de medios digitales.

Este objetivo permite que la microempresa "Piquito de Pollo" expanda su alcance a un
publico mas amplio a través de plataformas digitales como redes sociales y paginas
web. Estas herramientas aceleran el proceso de ventas y compras, ya que facilitan el
acceso a la informacion de contacto y permiten a los clientes ver los productos de
forma rapida y sencilla. Esto, a su vez, facilita que los clientes realicen pedidos con
mayor facilidad. Ademas, las plataformas digitales permiten encontrar proveedores de
manera eficiente y realizar comparaciones de precios, lo que optimiza las decisiones

de compra. Para el crecimiento de la microempresa, es fundamental adaptarse a los
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canales de comunicaciéon mas accesibles y efectivos, lo que incluye la adopcion de

estos medios digitales.

Objetivo estratégico 3: Expandir la presencia fisica de la microempresa a través

de la apertura de un nuevo punto de venta en mercados locales y nacionales.

La apertura de un nuevo punto de venta permitird a la microempresa expandir su
presencia fisica, aumentando su visibilidad y accesibilidad en mercados locales y
nacionales. Esto facilitard la captacion de nuevos clientes, consolidara su
posicionamiento en el mercado y fortalecera su identidad empresarial. La expansion
requerird la asignacion de recursos para infraestructura, personal y logistica,

mejorando el acceso a diferentes segmentos de clientes.

2.4. Matriz de impacto cruzado FODA
La matriz de impacto cruzado FODA se utilizé para definir las estrategias de marketing
gue permitirdn a la microempresa Artesanias en Madera 'Piquito de Pollo' cumplir sus

metas comerciales, incrementar clientes y pedidos, y expandir su mercado.
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Tabla 7
Matriz de impacto cruzado FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

La estabilidad politica en el pais crea un ambiente favorable para la microempresa,

La inflacion provoca un aumento en los costos de produccion y precios de productos

01 I e . ; . - Al
facilitando la viabilidad de inversiones que impulsen su expansion artesanales
Las politicas gubernamentales de apoyo a las MIPYMES permiten que la microempresa El incremento en el precio de la madera aumenta el costo de produccion y puede afectar la
02 pueda acceder a financiamiento, capacitaciones, fomento a lainnovaciény la participacion A2 competitividad frente a artesanias de otros materiales.
en ferias.
03 El crecimiento en las ofertas de crédito por parte de las entidades financieras aumenta la A3 Cercania de la microempresa con otros talleres de artesanias que ofrecen productos
o probabilidad de acceso a financiamiento para la microempresa decorativos similares.
[a) El aumento del empleo formal mejora la capacidad adquisitiva de las familias, lo que La disminucién de creyentes catolicos reduce la demanda de productos artesanales
ﬁ 04 permite tomar accion para identificar y llegar a un segmento potencial de compradoresde A4  religiosos de madera
) productos artesanales en madera.
‘5 o5 Masaya, como referente del sector artesanal, atrae a compradores nacionales e AS El incumplimiento de lo ofrecido en campafias publicitarias y materiales promocionales esta
o internacionales interesados en productos decorativos de madera. penalizado
= Presencia de consumidores que valoran productos decorativos con un trasfondo cultural La oferta de artesanias en ceramica, metal y otros materiales en la competencia diversifica
2 06 y simbodlico las opciones para los clientes, lo que puede afectar la demanda de los productos de madera
o de la microempresa
= o7 Laincorporacion de la tecnologia impulsa la innovacién en productos y servicios, asi como AG Presencia en el mercado de artesanias de bajo costo, fabricadas con materiales alternativos
I-IDJ el fortalecimiento de las conexiones con los clientes a la madera
~N 08 Crecimiento del comercio electronico en Nicaragua del 3.9%, abre nuevas oportunidades A7 La cercania de nuevos talleres de artesanias puede captar clientes antes de que descubran
o de venta de productos artesanales en linea la oferta de Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”
I:: 09 El crecimiento del entorno digital en Nicaragua facilita la conexion con los clientes
s interesados en la compra de articulos decorativos de madera
La adopcién de un enfoque ambiental contribuye a fortalecer la imagen de la
o010 microempresa y, a conectar con un publico que valora el compromiso con el medio
ambiente
El Estado, a través de la Ley 645, regula y respalda las actividades de las MIPYMES en
011 Nicaragua, favoreciendo un entorno propicio para el funcionamiento y crecimiento de las
microempresas del sector artesanal del pais
o012 Posibilidad de incorporar nuevos proveedores para el abastecimiento de la materia prima
tras la autorizacion legal anual de extraccién de madera
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
= La microempresa se adapta a las necesidades de sus clientes, ofreciendo productos FO1 Solicitar financiamiento para ejecutar el plan estratégico de marketing del Taller FA1 Implementar un programa de fidelizacién para clientes recurrentes. (A3,A6,A7,F5,F6,F7)
innovadores y personalizados Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”. (01,02,03,04,05,010,F1,F3,F4)
F2 La microempresa informa de manera transparente a sus clientes sobre los cambios de FO2 Segmentar el mercado potencial de la microempresa Artesanias en Madera "Piquito de
precios en sus piezas artesanales, fortaleciendo la confianza y evitando conflictos Pollo" segun caracteristicas y necesidades especificas. (04,05,06,08,09,F1,F8)
F3 Las piezas de madera de la microempresa ofrecen una superior resistencia y durabilidad FO3 Adoptar canales digitales para la gestion de ventas, la atencion al cliente y la difusién de
frente a impactos, superando a las de barro, arcilla y cerdmica la microempresa. (07,08,09,F2,F3,F7,F8)
La microempresa se distingue por la dedicacion y el cuidado en la elaboracion de sus
F4  piezas artesanales, lo que le permite cumplir con altos estandares de calidad y garantizar
la satisfaccion de sus clientes
F5 La microempresa cuenta con recomendaciones positivas de sus clientes
F6 Lalealtad de los clientes genera un vinculo estrecho y beneficioso para ambas partes
F7 La microempresa asegura el cumplimiento de los tiempos de entrega gracias a un
proceso de produccién organizado y seguido estrictamente
F8 La microempresa ofrece una amplia gama de productos artesanales que incluyen tanto
articulos decorativos como utilitarios
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
D1 La microempresa no cuenta con una ubicacion geografica favorable debido a la alta DO1 Posicionar la microempresa como una opcion preferida en el mercado de productos DA1 Potenciar la competitividad de la microempresa enfocandose en la optimizacion de las 4P
competencia en la zona. artesanales de madera. (05,06,07,010,011,012,D01,D2,D3,D5,D6,D9) del marketing. (D2,D4, D6,D7,D8,D010,A1,A2,A5,A6,A7)
D2  La microempresa no posee una estructura organizacional.
D3 No se posee mision, vision y valores bien definidos que reflejen la direccion, metas y
objetivos de la microempresa.
D4  Falta de una planificacién estratégica y operativa.
D5  Ausencia digital como canal de comunicacion y promocién.
D6  Falta de una segmentacién de mercado adecuada.
D7  Falta de asignacion de recursos financieros para la gestion de marketing.
La microempresa adquiere la mayoria de sus insumos solo en funciéon de la demanda, lo
D8 que la hace vulnerable a imprevistos y no le permite prepararse adecuadamente para
futuras necesidades o fluctuaciones del mercado.
D9 La microempresa depende exclusivamente del contacto presencial para atraer clientes y
mantener su flujo de ventas
D10 La microempresa no tiene un control adecuado de los costos de produccion, lo que

impide una correcta definicion de los costos, precios y margenes.

Nota. Elaboracion propia
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2.5. Estrategias formuladas
En esta seccion se exponen las estrategias formuladas en la matriz de impacto

cruzado. Cada estrategia ha sido disefiada considerando las condiciones del

entorno y las necesidades del negocio.

E1l: Solicitar financiamiento para ejecutar el plan estratégico de marketing del

Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”

Descripcioén: El propietario de la microempresa Artesanias en Madera “Piquito de
Pollo” necesita obtener financiamiento, ya sea a través de una entidad bancaria o
mediante programas de financiamiento gubernamental. Este respaldo econémico
sera fundamental para ejecutar las estrategias de marketing, facilitando el
cumplimiento de las metas y objetivos establecidos para impulsar el desarrollo y

crecimiento sostenible de la microempresa.

E2: Segmentar el mercado potencial de la microempresa Artesanias en
madera “Piquito de Pollo” segun sus caracteristicas y necesidades

especificas.

Descripcion: La segmentacion del mercado de la microempresa consiste en
clasificar a los clientes potenciales en grupos con caracteristicas y necesidades
especificas. Esto facilita la creacibn de productos alineados a cada grupo,
aumentando la relevancia de la oferta y mejorando la efectividad de las acciones
comerciales. Ademas, contribuye a una mejor asignacion de los recursos y refuerza
la conexién con los clientes, lo que favorece el crecimiento y la presencia de la

microempresa en el mercado.

E3: Adoptar canales digitales para la gestion de ventas, la atencion al cliente

y la difusion de la microempresa

Descripcidn: La microempresa cuenta con clientes en distintos departamentos del
pais y busca expandir su presencia en la region. Para optimizar la gestion de ventas
y fortalecer la relacién con los clientes, es fundamental el uso de medios digitales.
Actualmente, las redes sociales se emplean como canal de comunicacion, pero

resulta necesario ampliar su uso para gestionar pedidos, atender consultas y
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resolver inquietudes de los clientes potenciales. Esto permitira mejorar la
coordinacion de entregas y mantener informados tanto a los clientes actuales como

a los nuevos, facilitando un crecimiento sostenible en el mercado.
E4: Implementar un programa de fidelizacion para clientes recurrentes

Descripcion: La microempresa busca fortalecer la relacion con los clientes actuales
y promover su lealtad a largo plazo. Para ello, se busca aumentar la cantidad de
clientes recurrentes, con el objetivo de retener al menos 8 clientes que realicen
pedidos mensuales de manera continua. Esta accién garantizard una fuente estable
de ingresos y permitird una mayor predictibilidad en las operaciones. A partir del
afo 2026, se implementaran diversas acciones de fidelizacion, como ofertas
especiales, atencion personalizada y un servicio de calidad que motive a los clientes
a seguir eligiendo los productos artesanales. De esta manera, la microempresa no
solo incrementard el volumen de ventas, sino que también mejorara la satisfaccion
de los clientes, lo cual contribuir4 al crecimiento sostenido y a la expansion en

nuevos mercados.

E5: Posicionar la microempresa como una opcion preferida en el mercado de

productos artesanales de madera

Descripcidn: La microempresa "Piquito de Pollo" tiene el potencial de expandir su
presencia en el mercado de artesanias a nivel nacional, lo que le permitira
convertirse en una opcion preferida por los consumidores. Para lograr este objetivo,
es necesario implementar una serie de estrategias que aborden areas clave dentro
de la empresa. En primer lugar, se requiere optimizar los procesos internos para
asegurar un funcionamiento eficiente. Esto implica mejorar la gestion de recursos
humanos, participar en ferias especializadas que aumenten la visibilidad de los
productos y perfeccionar la atencion al cliente, lo cual fomentard relaciones
duraderas y de confianza. Asimismo, la capacidad de la microempresa para crear
piezas artesanales Unicas y de alta calidad, que satisfagan las expectativas de los
clientes, sera crucial para consolidar su posicion en el mercado. Ademas, es
fundamental mantener un control adecuado de las finanzas y una administracion

eficiente que garanticen la sostenibilidad y el crecimiento. Un seguimiento riguroso
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de los ingresos, gastos y flujo de efectivo permitirda tomar decisiones informadas
para apoyar el desarrollo de la microempresa. En conjunto, estas acciones
potenciaran la presencia de "Piquito de Pollo" en el mercado, ampliaran su base de
clientes y, finalmente, permitiran consolidarla como una de las opciones preferidas

para la compra de artesanias en madera a nivel nacional.

E6: Potenciar la competitividad de la microempresa enfocandose en la
optimizacién de las 4P del marketing

Descripcion: Se orienta a incrementar la competitividad de la microempresa
mediante un enfoque que optimice sus elementos clave de comercializacion. Busca
garantizar que los productos ofrecidos estén alineados con las expectativas y
demandas del mercado, a precios accesibles que fomenten la lealtad del cliente.
Ademas, se enfoca en mejorar los canales de distribucion para facilitar el acceso de
los consumidores e implementar incentivos que aumenten el valor percibido de las
compras, fortaleciendo asi su posicién en el mercado y mejorando su rentabilidad a

largo plazo.
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Capitulo IlI: Plan operativo

En este capitulo se presenta el plan operativo, que detalla cémo se llevara a cabo
la ejecucion de las estrategias propuestas. Se describen las actividades especificas
gue deben realizarse para poner en marcha las estrategias, asi como los objetivos
concretos que deben alcanzarse. El plan esta disefiado para garantizar la correcta

implementacion del plan estratégico de marketing.

Este plan incluye el cronograma de ejecucion y el presupuesto necesario para la
implementacion de las estrategias propuestas. El cronograma define los plazos de
ejecucion de cada actividad, facilitando un seguimiento detallado del progreso y
garantizando que todas las acciones se lleven a cabo dentro de los tiempos
establecidos. Este aspecto es clave para una ejecucién ordenada y eficiente,

optimizando el uso de los recursos disponibles.

También, se considera la asignacion de responsabilidades, especificando quiénes
seran los encargados de ejecutar cada una de las actividades. Esta asignacion
asegura que cada tarea se realice de manera efectiva y dentro del tiempo
establecido. Asimismo, se identifican los recursos necesarios, garantizando que se
cuente con el personal adecuado, asi como con los insumos y herramientas

necesarios para llevar a cabo cada accion.

Por otro lado, se detalla el presupuesto requerido, que desglosa los costos
asociados a cada una de las actividades planificadas. Este presupuesto incluye
gastos en materiales, servicios, recursos humanos y otros elementos esenciales
para la implementacion. De esta manera, se busca garantizar que los recursos
financieros se asignen de manera adecuada y eficaz, asegurando que la
microempresa pueda llevar a cabo su plan sin comprometer su estabilidad

econdmica.
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3.1. Actividades

En esta seccion se presentan las actividades de cada estrategia de marketing, junto
con los objetivos a alcanzar mediante su implementacion. Estas actividades son
claves para la ejecucion de cada estrategia, estan buscan asegurar que cada paso

este alineado con los objetivos establecidos.

El: Solicitar financiamiento para ejecutar el plan estratégico de marketing del

Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”

Objetivo: Obtener una linea de crédito con un monto de C$ 130,000.00 por afio, la
cual permita las condiciones financieras necesarias para la implementacion de las
estrategias de marketing de la microempresa Artesanias en Madera “Piquito de
Pollo” durante el periodo 2025 - 2027

Actividades

e Investigacion de opciones de financiamiento

e Seleccién de entidad financiera para la solicitud del crédito

e Evaluacion de la capacidad de pago y retorno esperado

e Preparacion de la documentacién necesaria para la solicitud del
crédito

e Presentar solicitud de crédito a la entidad financiera

e Negociacion de los términos y firma del acuerdo

E2: Segmentar el mercado potencial de la microempresa Artesanias en
madera “Piquito de Pollo” segun sus caracteristicas y necesidades

especificas.

Objetivo: Identificar al menos tres segmentos claves dentro del mercado potencial,
considerando caracteristicas demograficas, geograficas y conductuales iniciando en
el afio 2025.

Actividades

¢ Investigacion y andlisis de mercado potencial
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e Establecimiento de criterios de segmentacion

e Segmentacion del mercado segun los criterios definidos
e Evaluacién de la viabilidad y atractivo de cada segmento
e Monitoreo continuo y evaluacion de los resultados

e Ajuste de las acciones comerciales respecto a los criterios de segmentacion

E3: Adoptar canales digitales para la gestion de ventas, la atencién al cliente

y la difusion de la microempresa

Objetivo: Aumentar las ventas en la microempresa “Piquito de Pollo” mediante el
uso de medios digitales, logrando al menos 30 pedidos a través de estos canales

durante el afo 2026.
Actividades

e Configuracion de plataformas digitales como WhatsApp Business, Facebook
Marketplace para gestionar pedidos.

e Gestion de contenido y publicaciones en plataformas digitales.

e Disefio y distribucion catalogos digitales con descripciones, precios y
opciones de contacto en redes sociales y anuncios en linea.

¢ Implementacion de métodos de pago digitales como transferencias bancarias
y tarjetas de crédito/débito.

e Desarrollo de una pagina web para centralizar la gestion de ventas y la
difusién de la microempresa.

e Optimizacion de la atencion al cliente mediante respuestas automatizadas y

seguimiento en plataformas digitales.

E4: Implementar un programa de fidelizacion para clientes recurrentes

Objetivo: Aumentar el numero de clientes recurrentes en la microempresa "Piquito
de Pollo", logrando una retencion de al menos 8 clientes fieles que realicen pedidos

mensuales, a partir del afio 2026.
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Actividades

Implementacion de un sistema de recompensas con descuentos progresivos
y regalos por compras frecuentes.

Registro y seguimiento a clientes recurrentes, enviando recordatorios
automaticos.

Ofrecer promociones exclusivas con descuentos por compras consecutivas
y paquetes personalizados.

Establecimiento de un programa de referidos con beneficios para clientes que
recomienden la microempresa.

Fortalecimiento de la comunicacibn mediante boletines, redes sociales y

contenido exclusivo para clientes fieles.

E5: Posicionar la microempresa como una opcion preferida en el mercado de

productos artesanales de madera

Objetivo: Establecer a la microempresa Artesanias en Madera "Piquito de Pollo"

como una de las cinco opciones preferidas para la compra de artesanias en madera

a nivel nacional, logrando un aumento significativo en su cartera de clientes a partir
del afio 2027.

Actividades:

Optimizacion de los procesos internos para mejorar la eficiencia operativa y
la gestion de recursos.

Participacion en ferias y eventos especializados para aumentar la visibilidad
y atraer nuevos clientes.

Mejorar la atencién al cliente mediante un servicio personalizado y canales
de comunicacion efectivos.

Disefio y produccidn piezas artesanales Unicas que destaquen por su calidad
y autenticidad.

Implementacién de un control financiero riguroso para garantizar la

sostenibilidad y el crecimiento de la microempresa.
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E6: Potenciar la competitividad de la microempresa enfocandose en la

optimizacion de las 4P del marketing

Objetivo: Aumentar la cuota de mercado de Piquito de Pollo durante el periodo

2025-2027 mediante la optimizacion de las 4P del marketing.
Actividades:

e Creacion de catdlogos impresos que presenten de manera detallada y
atractiva los productos.

e Andlisis de calidad y diferenciacion de los productos

e Apertura de un nuevo punto de venta en Masaya que destace por su
potencial e idoneidad.

e Elaboracion de una lista de precios segun las diferentes categorias de
clientes.

¢ Investigacion de las tendencias y las preferencias de los clientes.

e Innovacion de nuevos productos de acuerdo las preferencias del mercado
potencial.

e Envio de encuestas de satisfaccion por correo electronico o redes sociales a
los clientes

e Evaluacién del servicio para ajustar las acciones comerciales
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3.2. Cronograma de ejecucion

El cronograma presentado en las tablas 8, 9, 10,11,12 y 13 detalla el orden y el
periodo de ejecucién de cada actividad, proporcionando una vision clara que facilita
tanto la comunicacion como la colaboracion en su desarrollo. Ademas, permite el
seguimiento del progreso, asegurando que las actividades se realicen dentro de los

plazos establecidos.

Tabla 8

Cronograma de actividades iniciales

ANO 2025

Primer Trimestre 2025
Actividades Iniciales
Enero Febrero Marzo Abril

1 Presentacion del plan estratégico de

marketing a la Microempresa

Anadlisis del Plan con el propietario de

Artesanias en Madera "Piquito de Pollo"

Correcciones y adiciones al Plan

estratégico de Marketing

Entrega final del Plan estratégico de

Marketing
Nota. En esta tabla se presentan los pasos iniciales para implementar las estrategias de marketing. Incluye la
presentacion del plan estratégico de marketing al propietario, asi como la incorporacién de las correcciones o

sugerencias que este proponga, con el objetivo de formalizar su presentacién. Estas actividades se llevaran a

cabo a finales del primer trimestre y comienzo del segundo trimestre del 2025.

En la tabla 9 y tabla 10, se presenta el cronograma correspondiente al afio 2025,
con un enfoque en fortalecer la visibilidad y la gestién digital de la microempresa.
Este cronograma abarca actividades especificas orientadas a asegurar las
condiciones financieras para la implementacion del plan estratégico de marketing,
realizar la segmentacion detallada del puablico objetivo segun sus caracteristicas y
necesidades, asi como adoptar y optimizar canales digitales para la gestion de

ventas, atencion al cliente y difusion de la microempresa.
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Tabla 9

Cronograma de actividades de la estrategia No.1 y la estrategia No.2

ANO 2025

Estrategia 1: Solicitar financiamiento para ejecutar el plan estratégico de marketing del Taller
Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”

No Actividades Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Investigacion de
1 opciones de

financiamiento

Seleccion de entidad
2 financiera para la
solicitud del crédito

Evaluacion de Ia
3 capacidad de pago y
retorno esperado

Preparacion de la
documentacion

necesaria para la
solicitud del crédito

Presentar solicitud de
5 crédito a la entidad
financiera

Negociacién de los
6 términos y firma del
acuerdo.

Estrategia 2: Segmentar el mercado potencial de la microempresa Artesanias en madera
“Piquito de Pollo” segun sus caracteristicas y necesidades especificas

No Actividades Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Investigacion y

1 andlisis de mercado
potencial
Establecimiento  de

2 criterios de

segmentacion

Segmentacion del
3 mercado segun los
criterios definidos

Evaluacion de la
4  viabilidad y atractivo
de cada segmento

Monitoreo continuo y
5 evaluacibn de los
resultados

Ajuste de las acciones
comerciales respecto
a los criterios de
segmentacion

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 10

Cronograma de actividades de la estrategia No.3

ANO 2025

Estrategia 3: Adoptar canales digitales para la gestién de ventas, la atencion al clientey la

difusién de la microempresa

No

Actividades

Ene Feb Mar

Abr

May Jun

Jul

Ago Sep Oct Nov Dic

Configuracion de
plataformas digitales
como WhatsApp
Business, Facebook
Marketplace para
gestionar pedidos.

Disefio y distribucion
catalogos digitales
con descripciones,
precios y opciones
de contacto en redes
sociales y anuncios
en linea.

Implementacién de
métodos de pago
digitales como
transferencias
bancarias y tarjetas
de crédito/débito.

Desarrollo de una
pagina web para
centralizar la gestion
de ventas y la
difusion de la
microempresa.

Optimizacién de la
atencion al cliente
mediante respuestas
automatizadas y
seguimiento en
plataformas digitales.

Nota. Elaboracién propia
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En la Tabla 11, detalla el cronograma las actividades planificadas para el afio 2026,

las cuales estan orientadas a fidelizar a los clientes de la microempresa. Este

incluye acciones para fortalecer la relacion con los clientes, que va desde el disefio

de sistema de recompensas hasta la implementacion de una comunicaciéon

personalizada, y el seguimiento postventa.

Tabla 11

Cronograma de actividades de estrategia No.4

ANO 2026

Estrategia 4: Implementar un programa de fidelizacion para clientes recurrentes

No Actividades Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Implementacion de un
sistema de
recompensas con

1 descuentos
progresivos y regalos
por compras
frecuentes.

Registro y
seguimiento a clientes

2  recurrentes, enviando
recordatorios
automaticos.

Ofrecer promociones
exclusivas con

3 descuentos por
compras consecutivas
y paquetes
personalizados.
Establecimiento de un
programa de referidos

4 con beneficios para
clientes que
recomienden la
microempresa.
Fortalecimiento de la
comunicacion

5 mediante  boletines,

redes sociales 'y
contenido  exclusivo
para clientes fieles.

Nota. Elaboracion propia.
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En latabla 12 y tabla 13, se muestra el cronograma de ejecucion de las actividades

del aflo 2027, establecidas para posicionar la microempresa en mercado y permitir

su expansion fisica. Este comprende acciones orientadas a optimizar los procesos

internos, aumentar la presencia en el mercado y potenciar la competitividad de la

microempresa.

Tabla 12

Cronograma de actividades de la estrategia No.5

ANO 2027

Estrategia 5: Posicionar la microempresa como una opcién preferida en el mercado de
productos artesanales de madera

No

Actividades

Ene Feb Mar

Abr

May Jun

Jul

Ago Sep Oct Nov Dic

Optimizacién de los
procesos internos
para mejorar la
eficiencia operativa y
la gestién de recursos

Participacion en ferias
y eventos
especializados para
aumentar la visibilidad
y atraer  nuevos
clientes

Mejorar la atencion al
cliente mediante un
servicio personalizado
y canales de
comunicacién
efectivos

Disefio y produccién
piezas artesanales
Unicas que destaquen
por su calidad vy
autenticidad

Implementacién de un

control financiero
riguroso para que
garantice la

sostenibilidad y el
crecimiento de la
microempresa

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 13

Cronograma de actividades de la estrategia No.6

ANO 2027

Estrategia 6: Potenciar la competitividad de la microempresa enfocandose en la optimizacion
de las 4P del marketing

No

Actividades

Ene Feb Mar

Abr

May Jun

Jul

Ago Sep Oct Nov Dic

Creacion de catalogos
impresos que
presenten de manera
detallada y atractiva
los productos.

Andlisis de calidad y
diferenciacion de los
productos

Apertura de un nuevo
punto de venta en
Masaya que destace
por su potencial e
idoneidad.

Elaboracion de una
lista de precios segun
las diferentes
categorias de clientes.

Investigacion de las
tendencias y las
preferencias de los
clientes.

Innovacién de nuevos
productos de acuerdo
las preferencias del
mercado potencial.

Envio de encuestas
de satisfaccion por
correo electrénico o
redes sociales a los
clientes

Evaluacion del
servicio para ajustar
las acciones
comerciales

Nota. Elaboracién propia

3.5. Presupuesto

Una vez establecidas las actividades correspondientes a cada estrategia y definido

su tiempo de ejecucion, se especifican el responsable, los recursos necesarios y el

presupuesto asignado para los tres afios del plan estratégico de marketing.
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Cabe destacar que, actualmente, la microempresa no cuenta con una estructura

organizacional bien definida, por lo cual se propone que el propietario y, una

persona que se designe como responsable de marketing, sean los responsables de

la ejecucion de dichas estrategias.

Tabla 14

Presupuesto de la estrategia de marketing No.1

. . Presupuesto
Estrategia No Actividades Responsable Recursos Trimestre! Trimestre| Trimestre |
2025 2026 2027
Investigaciéon de
1 opciones de
financiamiento
Seleccion de
entidad
2 financiera para la
solicitud del
E1- crédito
Solicitar L
financiam Evalua(;:m()jn dedla
iento para 3 capacida i €
ejecutar el pago é’ retorno Transporte
plan esperado ’
estratégic papeleria, Cs$ C$ C$
0 de Preparacion dela  Propietario internet,
. : 600.00 625.00 650.00
marketing documentacion equipo de
Artesania solicitud del celular
S en crédito
Madera
dPlgu:o” Presentar
e Follo solicitud de
5 crédito a la
entidad
financiera
Negociacién de
los términos vy
6 .
firma del
acuerdo.
Total C$1,875.00

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 15

Presupuesto de la estrategia de marketing No.2

_ o Presupuesto
Estrategia No Actividades Responsable Recursos rimestre Trimestre Trimestre Trimestre
| I 1] Y
Investigacion y
andlisis de
1
mercado
potencial
Establecimiento
o de criterios de
segmentacién
mentacion
Eo. Segmentacio Google
Segmentar el del  mercado g%romfe’
mercado 3 segun los 9
ol d Sheets,
IpotenCIa e criterios Microsoft
a - Excel,
microempres definidos Andlisis
a Artesanias i6 C
Evaluacion de Encargado de de $
en  madera la viabilidad y marketing ~ercado 28,000.
“Piquito de 4 Laptop, 00
Pollo” segun atractivo  de Dispositiv
movil
sus o cada segmento ?ectj)rsd
caracteristica -
< Monitoreo humano,
dad y i Papeleria
necesidades . continuo y , Servicio
especificas evaluacion  de internet
los resultados
Ajuste de las
acciones
comerciales
6
respetos a los
criterios de
segmentacion
Total C$ 28,000.00

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 16
Presupuesto de la estrategia de marketing No.3
Presupuesto
Estrategia No Actividades Responsable Recursos Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre
| Il 1] [\
Configuracion
dg _ plataformas Agencia  de
digitales como Keti
WhatsApp marketing,
. encargado de
Business, marketing
Facebook
Marketplace
Gestion de Recursos
contenido y humanos
publicaciones Servicio d;a
en plataformas ntemet C$
digitales Redes’ 14,649.7
Disefio y sociales, 2
distribucion Canva,
catalogos Agencia de Equipo de
digitales  con marketing cémputo,
) descripciones, Dispositivo
E3: precios y mévil,
Adoptar opciones  de RECUISOS
canales contacto en digitales
digitales redes sociales 'y (catalogos
para la a}nuncios en digitales,
gestiéon de linea. presentacion
ventas, la Implementacio es, posts,
atencioén al n de métodos reels,
clientey la g_e_ | pago wﬁleosi cs
ifusié igitales como C college),
ggusmn s Lransfe!rencias Propietario pr(o)s]dragnas 500.00
: ancarias y obe
irélscazoemp tarjetas de llustrator,
crédito/débito. Adobe
Desarrollo de phlgitori?p’
una pagina web ‘ Visugl StLjdiO
para centralizar Agencia de d C$
la gestion de Desarrollo de Mi code,
ventas y la software icrosoft sql 18,312.15
difusion de la Server,
microempresa. TaGI:\tNI’I]rl],Iclj) l;"
Opt|m|zaC|on_ . extensiones)
de la atencién
al cliente
:gzg:?gstteas Encargado de Cs$
automatizadas marketing 28,000.00
y seguimiento
en plataformas
digitales.
Total C$ 61,461.87

Nota. Elaboracién Propia
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Tabla 17

Presupuesto de la estrategia de marketing No.4

Presupuesto
Estrategia Actividades  Responsable Recursos Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre
I 1l Il [\
Implementacion
de un sistema
de
con tescuentos cs cs
. 14,150.00 5,760.00
progresivos 'y Recurso
regalos por Humano,
compras Papeleria
frecuentes. (volantes),
Registro y Sgrvicio de
seguimiento a p:';;g‘;;s
fg;r}rtreesntes, (Microsoft C$ C$ C$ C$
enviando Excel), 2,800.00 2,800.00 2,800.00 2,800.00
recordatorios plataformas
automaticos. digitales
E4: (redes
Implementar Ofrecer sociales y
un promociones sitio web),
programa exclusivas con Epcargado de  '€92/1as,
de descuentos por marketingy =~ couo0S Cs$ C$ C$ C$
fidelizacion compras Propietario  /91al€S 10,500.00 10,500.00 10,500.00 10,500.00
consecutivas 'y (plantillas
para paquetes de correos
clientes personalizados. electrénicos
recurrentes y mensajes,
Establecimiento disefios
de un programa gréficos,
Serchios pon T S S
; ' 6,300.00 6,300.00 6,300.00 6,300.00
clientes que reels, post),
recomienden la servicio de
microempresa. internet,
Fortalecimiento equipo de
de la cémputo,
comunicacién dispo,si_tlivo
i movi
DSeime e cs oo o ocs
i ' 1,400.00 2,800.00 1,400.00 2,800.00
sociales y
contenido
exclusivo para
clientes fieles.
Total C$106,710.00

Nota. Elaboracién propia

108




PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DE LA MICROEMPRESA ARTESANIAS DE MADERA “PIQUITO DE POLLO”

Tabla 18

Presupuesto de la estrategia de marketing No.5

: . Presupuesto
Estrategia No Actividades Responsable Recursos  Trimestre Trimestre Trimestre Trimestre
| 1l Il [\
Optimizacién
de los procesos
internos  para
1 mejorar la Propietario
eficiencia
operativa y la Recurso
gestion de humano,
recursos. papeleria
. (folletos,
Participacion en tarjetas de
ferias y eventos presentacion),
especiales para servicio de C$ C$ c$ C$
2 ayrggl_réta(rj la internet, 26,9067.0 10,2050.0 10,250.00 26,9067.0
visibilida y equipo de
atraer nuevos computo
E5: clientes. dispositivo
Posicionar Mejorar la Encargado BmOV"’
la atencion al de marketing anners,
. cliente Regalias,
microempre mediante  un Transporte,
sa como 5 .nicio plataformas C$ C$ Cs$ Cs$
una opcion personalizado y digitales 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
preferida en canales de (redes
el mercado comunicacion sociales,
de efectivos. lineas
productos telefon!cas,
artesanales Disefio y prggr;g'r'%’as
roduccion
de madera Eiezas (Microsoft
4, aresanales Art Excel),
Gnicas que resanos espacio de
destaquen por trabajo y
su calidad vy equipo de
autenticidad. produccion
(magquinaria,
Implementacion herramientas,
de un control materia prima
financiero e insumos
riguroso  para secundarios),
5 que garantice la Propietario
sostenibilidad y
el crecimiento
de la
microempresa.
Total C$ 86,434.00

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 19
Presupuesto de la estrategia de marketing No.6
Presupuesto
Estrategia Actividades Responsable Recursos Trimestre Trimestre Trimestre
Trimestre | Il Il [\
Creacion de
catalogos
impresos que
presenten de C$ C$
manera 11,700.00 7,500.00
detallada y
atractiva los
productos.
i Encargado
Andlisis de de
calidad y marketing C$ C$
diferenciacion de Recurso  2100.00 4,200.00
los productos Humano,
Apertura de un papeleria,
nuevo punto de servicio de cs
venta en Masaya internet, 43.461.8
que destace por equipo de S
) su potencial e computo,
E6: idoneidad. dispositivo
Potencia Elaboracién  de movil,
r la una lista de Encargado Programas
competit precios seguinlas de (Adobe C$
vidad de diferentes marketing y PhOt(‘;SQOD 1,400.00
la categorias de Propietario II’uétrgtoer
enfocand cllentgs. — Microsoft
ose en la Investigacion de Excel
optimiza las tendencias y Microsc’)ft C$ C$ C$ C$
cién de las ~ preferencias Word), 4,200.00 2,100.00 4,200.00 2,100.00
las 4P del de los clientes. plataforma
marketin Innovacion  de s digitales
9 B?:(;/L?stos de (rgd:as
acuerdo las Socla s 3 s c$ C$
. email, 5,600.00 2,800.00 5,600.00 2,800.00
preferencias del Google
mercado forms,
potencial. Encargado Google
Envio de de sheets),
encuestas de marketing Transporte
satisfaccion por c$ cs$
correo
- 700.00 700.00
electrénico o
redes sociales a
los clientes
Evaluacion del
sgrvicio para c$ c$
gjustar las 700.00 700.00
acciones
comerciales
Total C$ 102,561.87

Nota. Elaboracién propia
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La tabla 20 muestra el presupuesto total asignado para la ejecucion de las
estrategias de marketing de la microempresa Artesanias en madera “Piquito de
Pollo”. En la que se detallan los costos estimados para cada estrategia, permitiendo

vision clara de los recursos financieros necesarios.

Tabla 20

Presupuesto total de las estrategias de marketing

Estrategia
L Presupuesto
No Descripcion
Solicitar financiamiento para ejecutar el plan estratégico de
marketing del Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” C$ 1,875.00

Segmentar el mercado potencial de la microempresa Artesanias en

madera “Piquito de Pollo” segun sus caracteristicas y necesidades C$ 28,000.00
2 especificas

Adoptar canales digitales para la gestion de ventas, la atencién al
3 cliente y la difusion de la microempresa C$ 61,461.87
Implementar un programa de fidelizacién para clientes recurrentes c$ 106,710.00

Posicionar la microempresa como una opcién preferida en el
5 mercado de productos artesanales de madera C$ 86,434.00

Potenciar la competitividad de la enfocdndose en la optimizacién de
6 las 4P del marketing

Presupuesto total C$ 387,042.74

C$ 102,561.87

Nota. Elaboracion propia

Para la implementacion de las estrategias de marketing, se contratard a un
encargado de marketing bajo la modalidad de servicios profesionales, con un salario
mensual de C$14,000.00.

El presupuesto para la gestion del financiamiento de la estrategia E1: Solicitar
apalancamiento financiero para ejecutar el plan estratégico de marketing del
Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo", se distribuird a lo largo de tres
aflos con montos de C$600, C$625 y C$650, respectivamente. Este financiamiento
se gestionara durante el primer semestre de cada afio del plan y estara destinado a

cubrir gastos de papeleria y transporte.

En el presupuesto de la estrategia E2: Segmentar el mercado potencial de la

microempresa Artesanias en Madera “Piquito de Pollo” segun sus
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caracteristicas y necesidades especificas, se han definido seis actividades. Esta
estrategia sera ejecutada en su totalidad por el encargado de marketing y esta

planificada para desarrollarse en un periodo de dos meses.

Dado que el encargado de marketing percibe un pago por honorarios de C$14,000
mensuales, el costo total de la estrategia se calcula como C$14,000 x 2 x peso,

obteniendo los valores detallados en la tabla 21.

Tabla 21

Presupuesto para actividades de la estrategia No.2

No Actividad Peso Costo
1 Investigacion y analisis de mercado potencial 25% C$ 7,000.00
2 Establecimiento de criterios de segmentacion 20% C$ 5,600.00
3 Segmentacién del mercado segun los criterios definidos 15% C$ 4,200.00
4 Evaluacion de la viabilidad y atractivo de cada segmento 15% C$ 4,200.00
5 Monitoreo continuo y evaluacion de los resultados 15% C$ 4,200.00
6 Ajuste de _I,as acciones comerciales respetos a los criterios de
segmentacion 10% C$ 2,800.00
Total C$ 28,000.00

Nota. Elaboracion propia

La estrategia E3: Adoptar canales digitales para la gestion de ventas, la
atencion al cliente y ladifusién de la microempresa comprende seis actividades.
Las tres primeras seran ejecutadas por la agencia de marketing, mientras que la
gestion de respuestas a clientes en redes sociales estara a cargo del encargado de

marketing.

El presupuesto asignado para esta estrategia es de $400 (C$14,649.72) (ver Anexo
XI). Ademas, se detalla en plan de trabajo que llevara a cabo la agencia (Ver Anexo

XI1)
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Tabla 22

Actividades asumidas por la agencia de marketing

No Actividad

1 Configuracién de plataformas digitales como WhatsApp Business, Facebook Marketplace

2 Gestion de contenido y publicaciones en plataformas digitales

Disefio y distribucion catalogos digitales con descripciones, precios y opciones de
contacto en redes sociales y anuncios en linea.

Nota. Elaboracién propia

3

La actividad 4, "Implementacion de métodos de pago digitales, como
transferencias bancarias y tarjetas de crédito/débito”, sera realizada por el
propietario. Para llevar a cabo las gestiones necesarias, se le asignara un

presupuesto de C$500.

La actividad 5, “Desarrollo de una pagina web para centralizar la gestién de ventas
y la difusién de la microempresa”, sera realizada por una agencia de desarrollo de
software, con un costo de $500 (C$18,312.15) (Ver Anexo XIlII).

Finalmente, el encargado de marketing se ocupara de optimizar la atencioén al cliente
mediante respuestas automatizadas y seguimiento en plataformas digitales. Esta es
la dltima actividad de la estrategia 4 y se implementara rigurosamente durante dos

meses, con un costo mensual de C$14,000, lo que representa un total de C$28,000.

La estrategia de marketing “E4: Implementar un programa de fidelizacién para
clientes recurrentes” incluye cinco actividades, a las cuales se le asigno un peso
(Ver tabla 23). La primera sera planificada por el encargado de marketing durante
el primer mes del afio 2026, con un presupuesto de C$14,000 x 30%. Ademas,
como parte del programa de recompensas, se incluiran 32 pares de piezas

artesanales con un valor unitario de C$180, lo que suma C$14,150.

Para el tercer trimestre, se entregaran regalos por compras, consistentes en otros
32 pares de piezas decorativas, lo que elevara el presupuesto total de esta
primera actividad a C$19,910.
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La segunda actividad se realizara una vez por trimestre, con un costo determinado
segun el 20% del presupuesto de C$14,000, en funcion del nivel de dificultad de

la tarea, lo que equivale a C$11,200.

Por su parte, las actividades 3 y 4 se llevaran a cabo mensualmente, con los

siguientes costos:

e Actividad 3: C$14,000 x 12 x 25% = C$42,000
e Actividad 4: C$14,000 x 12 x 15% = C$29,200
e Actividad 5: C$14,000 x 6 x 10% = C$8,400 (Se realiza una vez en cada

bimestre)
Tabla 23
Peso asignado a las actividades de la estrategia de marketing No.4
No Actividad Peso

Implementacién de un sistema de recompensas con descuentos progresivos y regalos 30%
por compras frecuentes.

2 Registro y seguimiento a clientes recurrentes, enviando recordatorios automaticos. 20%
Ofrecer promociones exclusivas con descuentos por compras consecutivas y paquetes 2504

1

3 :
personalizados.

4 Establecimiento de un programa de referidos con beneficios para clientes que 15%
recomienden la microempresa.

5 Fortalecimiento de la comunicacién mediante boletines, redes sociales y contenido 10%

exclusivo para clientes fieles.
Nota. Elaboracion propia

El presupuesto para la estrategia “E5: Posicionar la microempresa como una
opcién preferida en el mercado de productos artesanales de madera”
contempla recursos para las actividades 2 y 3 (Ver tabla 24). La primera se enfoca
en dar a conocer la microempresa y establecer redes de contacto, lo que implica la
entrega de tarjetas de presentacion (Ver Anexo VIII) para facilitar la comunicacion
con los clientes, asi como la adquisicion de banners publicitario (Ver Anexo IX) para
exhibir los disefios de los productos decorativos. Ademas, se requiere la compra de
mesas para la exhibicibn de productos, regalias y folletos (Ver Anexo X) que

muestren opciones de personalizacion.

En total, se adquiriran 12 banners publicitarios, 750 tarjetas de presentacion, 4
mesas, 360 folletos y 10 manteles, con un costo estimado de C$ 74,434 durante el

afio 2027. Adicionalmente, las actividades 2 y 3, asignadas al encargado de
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marketing, tienen un peso del 15% y 20%, respectivamente, lo que eleva el

presupuesto total de esta estrategia a C$ 86,434.

Tabla 24

Peso asignado a las actividades No.2 y No.3 de la estrategia de marketing No.5

No Actividad Peso
Participacién en ferias y eventos especiales para aumentar la visibilidad y atraer
nuevos clientes.

Mejorar la atencion al cliente mediante un servicio personalizado y canales de
comunicacion efectivos.

Nota. Elaboracién propia

2 15%

3 20%

El presupuesto para la estrategia “E6: Potenciar la competitividad, enfocandose
en la optimizacion de las 4P del marketing” contempla ocho actividades, todas
con la participacion del encargado de marketing. A cada actividad se le asigna un
peso segun su nivel de dificultad, y el costo se calcula con la férmula:

Costo = C$14,000 x Cantidad de meses x Peso

Donde Cantidad de meses representa el tiempo de ejecucion de la actividad. Por
ejemplo, en la actividad 1, que se desarrollara durante tres meses con un peso del

10%, el céalculo seria:
C$14,000 x 3 x 10% = C%$4,200

Para el tercer trimestre de 2027, se imprimir4 un lote de 500 folletos con las

categorias de productos, con un costo de C$19,200.

Las demas actividades se calculan con la misma formula. En el caso de la actividad
3, se plantea alquilar un espacio como punto de venta para exhibicién de productos
en una zona céntrica con poca competencia. El costo mensual del alquiler es de
$300 (C$10,987.29).
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Tabla 25

Peso asignado a las actividades de la estrategia de marketing No.6

No Actividad Peso
1 Creacion de catalogos impresos que presenten de manera detallada y atractiva los
productos. 10%
2 Andlisis de calidad y diferenciacion de los productos 15%
3 -Apertura de un nuevo punto de venta en Masaya que destace por su potencial e
idoneidad. 20%
4  Elaboracién de una lista de precios segun las diferentes categorias de clientes. 10%
0
5 Investigacion de las tendencias y las preferencias de los clientes. 15%
6 Innovacién de nuevos productos de acuerdo las preferencias del mercado potencial. 0%
0
7  Envio de encuestas de satisfaccion por correo electronico o redes sociales a los
clientes 5%
8  Evaluacion del servicio para ajustar las acciones comerciales 5%

Nota. Elaboracién propia
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VIl.  Conclusiones

En este trabajo monogréfico se presentd el plan estratégico de marketing de
Artesanias en madera 'Piquito de Pollo' para el periodo 2025-2027, orientado a
fortalecer su presencia en el mercado, fidelizar a los clientes actuales, optimizar la
gestion comercial, aumentar su competitividad, ampliar su alcance en el mercado y
establecer una presencia digital para la gestion de ventas y el seguimiento de los
clientes. Para ello, se realiz6 un diagnostico detallado de los factores internos y
externos que impactan a la microempresa. A partir de este analisis, se propusieron
acciones estratégicas que abordan las necesidades actuales del taller y se
definieron las formas de implementacion necesarias para alcanzar los objetivos

establecidos.

De este modo, a través del diagndéstico se evidencio que la microempresa enfrenta
desafios que dificultan su capacidad para llegar a un publico mas amplio, lo que
afecta negativamente su posicionamiento, visibilidad y presencia ante los
consumidores, limitando el aprovechamiento de oportunidades. Se identifican
factores que representan amenazas, como la presencia de productos sustitutos y la
alta competencia en el mercado en el que opera la microempresa, asi como
debilidades internas, como la falta de un proceso de planificacion y ejecucién de
estrategias de marketing. Por otro lado, también se identificaron oportunidades que
podrian impulsar el crecimiento de la microempresa, como el respaldo del Gobierno

de Nicaragua a través de programas y politicas favorables.

Una vez determinada la situacion actual de la microempresa, se procedié a la
construccion del perfil estratégico (vision, mision, valores) y objetivos estratégicos
centrados en consolidar a la microempresa en el mercado local y nacional, ampliar
el alcance de la gestion de ventas y compras, y expandir la presencia fisica de la
microempresa. A través de la matriz de impacto cruzado se definieron estrategias
como: segmentacién del mercado potencial, adopcion de canales digitales,
implementacion de programa de fidelizacion, posicionamiento de la microempresa

como opcion preferida en el mercado, y potenciar su competitividad mediante las
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4P, y principalmente, la solicitud de financiamiento, siendo clave para la ejecucion

de cada estrategia.

Finalmente, se presenta el plan operativo propuesto, que detalla el proceso de
ejecucion de las estrategias planteadas. Se especifican las actividades necesarias
para implementar las estrategias, asi como los objetivos concretos a alcanzar. El
plan incluye un cronograma de ejecucion y un presupuesto estimado de C$
387,042.74 para la implementacion. Ademas, se establece la asignacion de
responsabilidades, indicando a los encargados de llevar a cabo cada una de las

actividades.
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VIll. Recomendaciones

Es fundamental que el Plan Estratégico de Marketing de la microempresa se
comunique de manera clara a todas las partes interesadas. Esto asegura que todos
comprendan las estrategias y objetivos establecidos, alineando los esfuerzos y
garantizando que las acciones implementadas conduzcan al logro de los resultados

deseados.

Se recomienda ajustar el plan anualmente para adecuarlo a las condiciones y
tendencias del mercado. Esto garantiza que las estrategias permanezcan alineadas
con los cambios y desafios del entorno. Ademas, es crucial realizar un analisis
detallado de los resultados obtenidos en cada periodo. Esto permite identificar areas

de mejora y adaptar las acciones de forma mas efectiva para alcanzar los objetivos.

Es importante revisar periodicamente la vision, mision y valores de la microempresa
para asegurarse de que sigan alineados con los cambios del mercado y las
expectativas de los clientes. Esta revisibn garantiza que la microempresa se
mantenga enfocada en sus objetivos y adaptada a las nuevas demandas del

mercado.

La microempresa debe establecer un sistema de seguimiento que evalle el
rendimiento de las estrategias de marketing. Esto se logra mediante el andlisis de
métricas como ventas totales, ventas por producto, participacion en redes sociales,
alcance de publicaciones y tasa de conversion. Se recomienda realizar reuniones

mensuales para revisar estos datos y discutir los ajustes necesarios.

Una vez que la microempresa tenga control sobre sus procesos internos y un
registro adecuado de ingresos, costos y clientes, ademas de haber incrementado
sus ventas mensuales, es fundamental destinar recursos al area de marketing.
Aunque este plan marca el inicio de las estrategias de marketing en la
microempresa, su continuidad es clave para mantener el crecimiento y consolidar

Su posicionamiento en el mercado.
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X. Anexos

Anexo | . Disefio metodolégico
1. Descripcion del disefio de investigacion

En esta investigacién se utiliz6 un enfoque mixto, el cual permiti6 abordar la
problematica planteada de manera mas efectiva, al combinar elementos tanto de la
perspectiva cuantitativa como cualitativa. La investigacion cualitativa permitio la
recopilacion de informacion a partir de experiencias y percepciones de los
participantes, mientras que la investigacion cuantitativa proporciond un analisis de
los datos obtenidos de manera mas precisa y rigurosa. En ultima instancia, esta
combinacion de enfoques permitio obtener una comprensidon mas completa y

profunda del problema de investigacion.
2. Descripcién del tipo de investigacion

La investigacion para el plan estratégico de marketing del Taller Artesania en
Madera "Piquito de Gallo" fue de tipo descriptiva y explicativa. La investigacion
descriptiva permiti6 obtener una comprension detallada de la situacion actual del
Taller, tanto a nivel externo como interno. Por otro lado, la investigacion explicativa
se empled para sustentar, mediante argumentos sélidos la aplicacion del plan
estratégico de marketing. Asimismo, se buscé comprender las causas subyacentes

de los comportamientos y actitudes de los consumidores y del mercado en general.

3. Descripcion del universo de estudio, con los integrantes del

sistema

3.1. Poblacién

Se considero como poblacion a todos los clientes finales potenciales que tienen la
capacidad de adquirir los productos decorativos en madera del municipio de

Masaya.

3.2. Muestra



Tomando en consideracion la poblacion, la muestra estuvo conformada por los
clientes finales que estan dispuestos a comprar los productos decorativos de

madera en la ciudad de Masaya.

La ciudad de Masaya tiene aproximadamente 183874 personas del cual 52% tiene

edades de 18 a 65 afnos.

Para calcular el tamafio de la muestra en la aplicacion de encuestas teniendo una

poblacién conocida se ha empleado la siguiente ecuacion:

N*Zz*p*q
e2x(N—1)+ Z2+p=xq

n =

n: Tamafo de muestra buscada (cantidad de encuestas por aplicar)
N: Poblacion conocida.

Z: Valor critico de la distribucién normal a un Nivel de confianza.

p: Probabilidad de que ocurra el evento esperado.

g: Complemento de que ocurra el evento espera.

e: error o0 precision de estimacion.

Se establecié un nivel de confianza del 95% en el estudio. La eleccion de una
precision del 0.05% se realiz6 para evitar la necesidad de realizar un nimero
excesivamente grande de encuestas, lo cual requeriria mas tiempo y recursos. Al
seleccionar esta precision, se busca obtener estimaciones que se acerquen al valor

real de la poblacion con un margen de error aceptable.

Ademas, se consideré la combinacion adecuada para p y g, la cual se establecio en
0.50. Esta eleccion se basa en la suposicion de que no se tiene informacion previa
sobre la distribucion de la variable de interés en la poblaciéon. Al asumir que py q
son iguales, se garantiza que el tamafio de muestra requerido sea Optimo para

alcanzar la precision deseada.



95214 % 1.962 % 0.5 x 0.5

"= 0.05% (95214 — 1) + 1.962 %05+ 0.5 361 encuestas

Se efectuaron 361 encuestas para identificar caracteristicas y preferencias de los

posibles clientes.
3.3. Integrante

El Taller Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" se ve influenciado por diversos
integrantes en su sistema. Esto incluye competidores que operan en el mismo
mercado y atraen a los clientes. Los proveedores de madera e insumos son
esenciales para asegurar la produccién continua del taller. Los clientes desempefian
un papel vital, ya que generan ingresos al adquirir las artesanias. Ademas, los entes
reguladores, como Alcaldia de Masaya, Gobierno de Nicaragua, MEFCA, MARENA,

MIFIC, establecen regulaciones y politicas que afectan al taller.

3.4. Universo

El universo de estudio del Taller Artesanias en Madera "Piquito de Pollo" abarca
todos los elementos clave de su entorno. Esto incluye todos los talleres de
artesanias en madera y sustitutos, los intermediarios, proveedores, trabajadores, y
entes reguladores. Asi como, los clientes, tanto los existentes como los potenciales,

también forman parte integral de este universo de estudio.

4. Instrumentos de recoleccion de informacion

Para la realizacion de la investigacion se hizo uso de los siguientes instrumentos:
1.1. Observacion directa

La observacion directa es una técnica que permitié examinar en detalle las acciones
del Taller de maderas "Piquito de Pollo" en su interaccién con los clientes, los
meétodos de contacto utilizados, la distribucién de productos y los puntos de ventas.
Mediante esta técnica, se analizo la forma de entrega de los productos decorativos
a clientes finales, las caracteristicas distintivas de los productos ofrecidos, los
sectores de ventas mas frecuentes y las acciones para la captacion de nuevos

cliente.



1.2. Entrevista

Se realiz6 una entrevista al duefio del Taller con el objetivo de obtener informacién
relevante para la elaboracion del Plan Estratégico de Marketing. Durante la
entrevista, se abordaron temas relacionados con la direccion del Taller, los métodos
utilizados para atraer a nuevos clientes, los productos ofrecidos, la publicidad y
promocion empleada para difusibn de sus productos en el mercado. Mediante
preguntas puntuales, se recopilo informacion precisa para la elaboracion del plan

estratégico de marketing.
3. Encuesta

La encuesta se llevo a cabo con el propdsito de recopilar informacién y opiniones
de los clientes potenciales en relacion con aspectos relevantes considerados en el
disefio del plan estratégico de marketing. Las secciones de la encuesta abarcaran
los aspectos de Precio, Producto, Plaza y Promocién. Mediante estas secciones, se
indago sobre las estrategias de las 4P's, brindando asi pautas iniciales para abordar

el disefio de las estrategias de marketing del Taller “Piquito de Pollo”.
4. Cuestionario

El cuestionario se aplicé para obtener opiniones de los trabajadores del Taller,
relacionadas a los clientes de la empresa, la distribucién de los productos, la
comparacion con otros talleres de artesanias en madera, asi como el conocimiento
de la mision, visibn y metas de la empresa. El propdsito principal de este
cuestionario fue recopilar informacion relevante para el desarrollo del plan

estratégico de marketing.



Anexo Il. Entrevista al propietario del Taller

El objetivo de esta entrevista es recopilar informacién del Taller Artesanias en
Madera "Piquito de Pollo". Se busca explorar los diversos aspectos de la gestion de
Su negocio, como métodos de ventas y distribucion, la relacién con los clientes, la

imagen de microempresa, la publicidad y las caracteristicas de los productos.

1. ¢Desde cuando inicio operaciones el Taller?

2. ¢Cudl es su misién y vision de la microempresa?

3. ¢Qué metas a corto, mediano y largo plazo tiene para su Taller?

4. ¢Tiene conocimientos de los aspectos que abarca el marketing?

5. ¢Conoce las ventajas y beneficios que puede traer el marketing al
crecimiento de las ventas de su Taller?

6. ¢Qué medio(s) ha utilizado para promocionar sus productos? ¢ Considera
gue es efectivo para conseguir nuevos clientes?

7. ¢Utiliza algun medio digital para mostrar sus productos a los posibles
clientes? En caso de no utilizar este recurso ¢ Qué le ha impedido su uso?

8. ¢Aplica alguna estrategia de marketing para conseguir nuevos clientes? En
caso de no aplicar alguna ¢ Desconoce que es una estrategia de marketing
0 existe alguna razon para no implementarla?

9. ¢Posee algun presupuesto destinado al marketing de su Taller?

10. ¢Cuédles son las variedades de sus productos?

11. ;Cudl(es) es(son) los precios de sus productos estrella?

12. ¢ Describa las caracteristicas de los productos estrella?

13. ¢ Existe(n) algun (algunos) producto(s) que se considere(n) Unico(s) o
diferente(s) a sus competidores?

14. ;Conoce a sus competidores? ¢Qué puede opinar sobre ellos?

15. ¢ Quiénes son sus proveedores principales y qué tipos de convenios tiene
con ellos?

16. ¢En qué zonas se encuentran ubicados sus clientes?

17. ¢ Cudl es su canal distribucién para sus productos?

18. ¢De qué manera llega a los nuevos clientes?

19. ¢ Cuantos clientes intermediarios tiene actualmente?



20. ¢ Ha considerado vender a clientes finales y no Unicamente a
intermediarios?

21.¢Cual es el flujo de efectivo actual de la microempresa?



Anexo Ill. Formulario de encuesta

La presente encuesta tiene como objetivo obtener informacion sobre los gustos y
preferencias de los consumidores en relacion a los productos decorativos de
madera. Su participacion nos ayudard a comprender mejor sus necesidades y

ofrecer productos que se ajusten a sus preferencias.

Indicaciones: Lea atentamente cada pregunta y, responda “v” en la casilla de su

preferencia. De antemano, agradecemos su colaboracion.
l. Datos generales
1. ¢Cual es su género?
OO0 Masculino OO0 Femenino
2. ¢Cual es su rango de edad?
O 19a25afos [26a35afios [36ab50 afos 51 a més afos

Il. Datos del producto artesanal

1. ;Conoce el Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”?
OSi  ONo

A modo de ejemplo, se muestran algunos productos decorativos:

2. ¢Le llama la atencion adquirir este tipo de productos?



OSi ONo O Tal vez

(Si la respuesta es No, le agradecemos su tiempo y colaboracidén en esta

encuesta)

3. Sisu respuesta fue si ¢ Con que frecuencia lo compraria?

[0 Muy frecuente  [ORegularmente [ Rara vez

4. ¢Qué tipo de producto decorativo de madera estaria interesado en adquirir?

O Servilletero

[l Loros

[0 Portalapiz

[0 Guacamayos

O Cruces

L1 Jarrones

[0 Juego de utensilios de cocina
[0 Dios bendiga

O Otro, Indique ¢, Cudal?:

5. ¢Considera que el rango de precios de los productos decorativos, que oscilan

entre 200 y 300 cérdobas el par, es adecuado?

0 Si, son razonables
O No, son demasiado caros

O No, son demasiado baratos

6. ¢Cual de los siguientes aspectos le motivaria a comprar estos productos?

O Utilidad O Gusto
Necesidad Moda

7. ¢Qué caracteristicas serian relevantes al momento de elegir un producto

decorativo de madera? Indique segun importancia



Muy Importante Indiferente Poco No es

importante importante Importante
Precio

O O O O O
Calidad

O O O O O
Disefio del
producto - - - - -
Atraccion del
producto - - - - -
Durabilidad

O O O L] O
Funcionalidad

O O O O O

8. ¢Conoce otros talleres locales que se dediquen a la fabricacion de productos

decorativos?
O Si O No

[0 Si su respuesta fue afirmativa indique cuales son:

9. ¢Por cuéles de los siguientes motivos usted permaneceria como cliente?

[0 Buena calidad
[0 Buenos precios

O Promociones



O Ubicacion
O Buena atencion al cliente

[0 Tiempo de entrega

10. ¢ Usted preferiria realizar su compra en?

[0 Tienda online [ Taller de artesania 0 Mercado municipal

O Otro, Indique ¢ Cudl?

11.;Por qué medios publicitarios cree usted que se deberia promocionarse el

Taller para dar a conocer sus productos?

[0 Redes sociales
O Radio

O Television

O Rétulos

O Otro, Indique ¢ Cuél?

12.¢:Qué tipo de promociones preferiria usted?

[0 Ofertas por tiempo limitado [0 Promociones en fechas especiales
[0 Promociones por total de compra [0 Descuentos

O Otro, Indique ¢ Cuél?

GRACIAS POR SU COLABORACION



Anexo IV. Cuestionario dirigido a los empleados del taller

Objetivo del cuestionario: El presente cuestionario tiene como propadsito recopilar
informacion sobre la opinion de los artesanos del Taller Artesanias en Madera

“Piquito de Pollo” para la identificacion de areas de mejora.

Cuestionario
1. ¢Qué tiempo lleva usted trabajando en el Taller de Artesanias en madera
“Piquito de Pollo?

AROS

2. ¢Cual es su puesto de trabajo dentro del Taller?

3. ¢Conoce la vision y mision del Taller?
O Si CONo

Indique Jcuales

son?

4. ¢Conoce usted los objetivos del Taller en el cual labora?
O Si CONo

Indique ¢ cuéles son?

5. ¢Considera que la imagen del Taller permite atraer nuevos clientes?

O Si CINo

¢ Por qué?

6. ¢Como evalla la calidad de los productos ofrecidos por el Taller?



[0 Excelente [0 Buena [ Regular O Mala [ No estoy seguro

¢ Por qué?

7. Segun su punto de vista, ¢Cuales son las caracteristicas de los productos

que elabora?

O Alta calidad

O Duraderos

O Innovadores

O Atractivos

O Originales

0 Amplia variedad de disefios
0 Asequibles

O Personalizables

Otros, Indique ¢ Cudles?

8. ¢Conoce quiénes son los competidores directos del taller?
O Si O No

(Si su respuesta fue positiva continue a la siguiente pregunta. En caso
contrario pase a la pregunta 10)
9. Desde su punto de vista, ¢(Como calificaria los precios de los precios
decorativos del Taller en términos de asequibilidad?

O Altos
O Razonables
(] Bajos

¢ Por qué?

10.Desde su punto de vista, ¢COmo encuentra los precios de los productos

decorativos que ofrece el Taller frente a la competencia?

O Altos

[ Iguales a la competencia



] Bajos
11.¢;Hay algun aspecto del servicio del Taller que considere que necesite
mejoras?
O Atencion al cliente
[0 Tiempos de entrega
[0 Calidad de los productos
O Comunicacioén con los clientes
O Precios
O Variedad de disefios
O Capacitacion del personal
O Servicio Post-venta
[0 Imagen o presentacion del Taller

OOtros, Indique ¢ Cuales?

12. ¢ Alguno de los siguientes problemas ha sido reportado por algun cliente del

Taller? (Si no aplica, continte con la siguiente pregunta)
O Mala atencion

[0 Precios altos

[0 Mala calidad del producto

[0 Demora en la entrega

[ Otros, Indique ¢ Cuales?

13.Los materiales e insumos que utilizan para la elaboracién de los productos

gue ofrece el Taller son:
O Muy buenos

O Buenos

0 Malos

14. ¢ Considera que el Taller tiene cercania con sus clientes?

OSi ONo



¢ Por qué?

15. ¢(Como es la Atencion del Taller con sus clientes?

16. ¢Conoce la manera en que llega el Taller a sus nuevos clientes?

17. ¢El Taller realiza algun tipo de publicidad a sus productos? ¢ Considera que

es requerido la publicidad para obtener nuevos clientes?

18.Desde su punto de vista, ¢Qué sugerencia daria usted al Propietario del

Taller para darle una mayor atencion a sus clientes?

GRACIAS POR SU COLABORACION



Anexo V. Resultados de la encuesta

1. ¢Cual es su género?

Masculino 174 (48,2 %)

Femenino 189 (52,4 %)

0 30 100 150 200

La mayoria de los encuestados son mujeres, representando el 52,4 %, mientras que
los hombres constituyen el 48,2%. Esto sugiere que las mujeres podrian ser las mas
interesadas en los articulos decorativos de madera, aunque la participacion

masculina también es significativa.

2. ¢Cudl es su rango de edad?

19 a 25 afios 101 (28 %)

26 a 35 afos 119 (33 %)
36 a 50 anfos 94 (26 %)

51 a mas anos 50 (13,9 %)

1] 25 50 73 100 125

Los rangos de edad mas predominantes segun la encuesta son de 26 a 35 afios
(33.3%), 19 a 25 afos (28%) y 36 a 50 afios (26%), que representan la mayor parte
del mercado potencial. Esto indica que Piquito de Pollo deba centrar sus esfuerzos
de marketing en estos grupos. Aunque el segmento de mayores de 51 representa
el 13.9%, incluirlos en las estrategias podrian ampliar el alcance y abrir nuevas

oportunidades.



3. ¢Conoce el Taller Artesanias en Madera “Piquito de Pollo”?

Si 37 (10,5 %)

316 (80,8 %)

] 100 200 300 400

El 89.8% de las personas encuestadas afirman no conocer al Taller Artesanias en
madera “Piquito de Pollo”, tan solo el 10.5% afirma conocerlos, lo cual nos indica

gue es un Taller que no posee presencia en el mercado local.

4. ¢Lellamala atencién adquirir este tipo de productos?

5 142 (39.9 %)

Mo 54 (15.2 %)

Talvez 160 (44,9 %)

0 30 100 150 200

El 44,9 % de los encuestados indica que "tal vez" comprarian el producto, mientras
que un 39,9 % afirma que si lo compraria. Estos resultados sugieren un interés
general favorable hacia el producto, con una mayoria (84,8 %) mostrando algin

nivel de interés, ya sea positivo o indeciso.

5. Sisurespuestafue si ¢Con que frecuencia lo compraria?



Muy frecuente 49 (16 %)

Regularmente

Rara vez 169 (55,2 %)

0 30 100 150 200

Los resultados de la encuesta sobre la frecuencia de compra de productos revelan
que el 55.2% de los encuestados compra rara vez, lo que sugiere una baja
regularidad en las adquisiciones y una posible falta de consideracion de estos
productos como esenciales. Un 29.1% compra regularmente, lo que indica un grupo
leal pero no necesariamente frecuente, mientras que el 16% restante afirma
comprar muy frecuentemente, representando un segmento mas pequefio, pero
potencialmente valioso para la empresa, ya que podria responder mejor a

estrategias de marketing.

6. ¢Qué tipo de producto decorativo de madera estaria interesado en

adquirir? Otro, Indigue ¢ Cuél?

Servilletero 103 (331 %)

Loros 114 (36,7 %)
Portalapiz 118 (37,9 %)
Guacamayos 113 (36,3 %)
Cruces T0(22,5 %)

Jarrones
Juego de utensilios de cocina 99 (31,8 %)
Dios kendiga
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La encuesta indica que los consumidores tienen una fuerte inclinacion hacia
productos decorativos de madera que son tanto funcionales como estéticamente
agradables, mientras que hay una notable disminucion en el interés por articulos



mas tradicionales o con connotaciones religiosas. Los productos mas destacados
incluyen: jarrones, portalapiz figuras de loros y guacamayos, servilleteros y juegos

de utensilios de cocina.

Entre otros productos que podrian adquirir, se mencionan: Capibara, Gatos y perros,
tortilleras, lavanderos, Una cava de vinos o, y para colocar copas, Llaveros,

monedaras, Floreros, Portallaves, Portavasos, indio, Azucarera y cervecero.

7. ¢Considera que el rango de precios de los productos decorativos, que
oscilan entre 200 (5.4 dolares) y 300 cordobas (8.2 ddlares) el par, es

adecuado?

Si, son razonables 216 (69,5 %)

Mo, son demasiado caros 65 (21,9 %)

No, son demasiado baratos —27 (8,7 %)
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El rango de precios de productos decorativos, que oscilan entre 200 y 300 cérdobas
(aproximadamente 5.4 y 8.2 délares), muestran una percepcion mayoritariamente
positiva, con un 69.5% de los encuestados considerando los precios razonables.
Sin embargo, un 21.9% opina que son demasiado caros, lo que indica la existencia
de un segmento que busca opciones mas asequibles, mientras que el 8.7% los
considera demasiado baratos, aunque la mayoria acepta el rango de precios las
opiniones divergentes podrian ser Utiles para ajustar estrategias de marketing y

desarrollo de productos en el futuro.

8. ¢Cudl de los siguientes aspectos le motivaria a comprar estos

productos?



Utilidad 146 (47.6 %)

112 (36,5 %)

MNecesidad

Gusto 210 (68,4 %)

Maoda 45 (14,7 %)
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Las motivaciones de compra de los consumidores estan predominantemente
impulsadas por el "gusto”, con un 68.4%, lo que subraya la importancia de la
satisfaccion estética y las preferencias personales. Ademas, la "utilidad" y la
"necesidad" también juegan roles significativos, alcanzando un 47.6% y un 36.5%
respectivamente, lo que indica que los consumidores valoran tanto la funcionalidad
como la relevancia de los productos en su vida diaria. En contraste, la motivacion
relacionada con la "moda" es la menos influyente, con solo un 14.7%. Estos
hallazgos sugieren que la microempresa debe centrar sus estrategias de marketing

en resaltar la calidad y el atractivo emocional de sus productos.

9. ¢Qué caracteristicas serian relevantes al momento de elegir un

producto decorativo de madera? Indigque segln importancia

I Muy importante @@ Importante 00 Indiferente [ Poco importante [l Mo es Importante

150
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Estos resultados subrayan la importancia de ofrecer productos decorativos de
madera que no solo sean asequibles y duraderos, sino también visualmente
atractivos y funcionales. Al enfocarse en estas caracteristicas clave, el Taller puede

mejorar su propuesta de valor y aumentar su competitividad en el mercado.



10.¢,Conoce otros talleres locales que se dediquen a la fabricacién de

productos decorativos? Si su respuesta fue afirmativa indique cuéles

son
Si 10 (3,3 %)
No 298 (97,1 %
0 100 200 300

Los resultados reflejan un gran desconocimiento sobre talleres locales que se
dediquen a la fabricacion de productos decorativos, lo que representa tanto un
desafio como una oportunidad. Con un enfoque adecuado para la promocion de los
productos de Piquito de Pollo, es posible aumentar el interés y el conocimiento en

la comunidad sobre estas iniciativas locales.

Los encuestados que indicaron que conocen otros talleres locales detallaron los
siguientes: Artesanias Namendy, Taller de Artesanias Fidel Mercado Mill6n, y

talleres de artesanias localizados en Monimbad.

11.¢;Por cuéles de los siguientes motivos usted permaneceria como

cliente?

Buena calidad 235 (75,3 %)

Buenos precios 236 (75,6 %)

Promociones 115 (36,9 %)

Ubicacion
Buena atencidn al cliente
Tiempo de entrega 67 (21,5 %)
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Los resultados sugieren que el Taller debe centrarse principalmente en mejorar la
calidad de sus productos y mantener precios competitivos para asegurar la lealtad
del cliente. Ademas, aspectos como promociones y atencion al cliente pueden ser
un plus para su diferenciacion en el mercado y el fortalecimiento de la relacién con

los clientes.

12.¢Usted preferiria realizar su compra en? Otro, Indique ¢Cudl?

Tienda online 166 (54,1 %)
Taller de artesania 124 (40,4 %)
Mercado municipal 121 (39,4 %)
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Las preferencias de compra indican una notable inclinacién hacia las tiendas online,
que captaron el 54.1% de las respuestas. Este dato sugiere que la mayoria de los
encuestados valora la conveniencia y accesibilidad que brindan las plataformas
digitales para realizar sus adquisiciones. En contraste, el taller de artesanias obtuvo
solo un 4.4%, lo que refleja baja preferencia, mientras que el mercado municipal
alcanzé6 un 39.4%, evidenciando que una porcion considerable de los participantes
aprecia la experiencia de compra local y directa. Los encuestados no indicaron otra
alternativa aparte de las descritas en la encuesta.

13.¢Por qué medios publicitarios cree usted que se deberiapromocionarse

el Taller para dar a conocer sus productos? Otro, Indique ¢ Cual?



Redes sociales 239 (76,6 %)

Radio

51 (16,3 %)

Televisidn 105 (33,7 %)

Ratulos 131 (42 %)
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Se observa gque existe una clara preferencia por las redes sociales como medio
publicitario, con un 76.6% de los encuestados eligiendo esta opcién. Esto resalta la
efectividad de las plataformas digitales en la promocion, mientras que los medios
tradicionales como la radio (16.3%) y la television (33.7%) tienen un impacto menor.
Sin embargo, los rétulos fisicos también son relevantes, alcanzando un 42%.
Ademas, se mencionaron otros medios como contacto directo, TikTok, Instagram,
X, MercadoLibre y OLX.

14.;Qué tipo de promociones preferiria usted? Otro, Indique ¢ Cuél?

Ofertas por tiempo limitado 134 (43,2 %)

Promociones en fechas

82 (26,5 %
especiales (26.5%)

Promociones por total de compra 81 (26,1 %)

204 (65.8 %)
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Los encuestados muestran una clara preferencia por las promociones de
descuentos directos, con un 65.8% eligiendo esta opcién. Las "Ofertas por tiempo
limitado" también son populares, alcanzando un 43.2%. En contraste, las
"promociones por fechas especiales” y "promociones por total de compra" son
menos atractivas, con un 26.5% y un 26.1%, respectivamente. Estos resultados
sugieren que los consumidores valoran mas los precios bajos y las ofertas



inmediatas. El Taller podria mejorar sus estrategias promocionales al enfocarse en
estas preferencias. Ademas, se mencionaron otras promociones 2x1 o si adquiere

mas de 5 productos mayor acierto precio se regala otro gratis.



Anexo VI. Resultados de entrevista al propietario del taller

1. ¢Desde cuando inicio operaciones el taller?

El taller comenz6 a operar en 2020, pero fue hasta junio de 2022 que nos
establecimos en el mercado, cuando ya contdbamos con la maquinaria y las
condiciones necesarias para la produccion de nuestras piezas artesanales.
Actualmente, ya se cuenta con doce clientes fijos que realizan pedidos frecuentes,
a los cuales se le ofrecen una variedad de productos de alta calidad.

2. ¢Cuédl es su misién y vision de la microempresa?

Actualmente, no contamos con una mision y vision bien definida. Sin embargo,
podria decir que nuestra mision es ser un taller dedicado a elaborar y disefiar
artesanias en madera con un alto nivel de acabado, satisfaciendo las necesidades
de nuestros clientes mediante precios accesibles, productos innovadores y una

atencion de calidad.

En cuento a la vision, Piquito de pollo busca, a través de la innovacion y creacion
de nuevos productos, acceder a mas mercados, lo que permita el aumento de su

participacion, genere mayores ganancias y eleve la produccion del taller.
3. ¢Qué metas a corto, mediano y largo plazo tiene para su Taller?

Como meta a corto plazo, se busca crear una linea de productos inspirados en las
festividades nacionales. A mediano plazo, se plantea mejorar la produccion con la
incorporacion de nuevas maquinas y herramientas. A largo plazo, se aspira a
ingresar a nuevos mercados para aumentar nuestra participacion en el sector

artesanal.
4. ¢Tiene conocimientos de los aspectos que abarca el marketing?

No. Para ser honesto, no estoy seguro de que abarca el marketing.

5. ¢Conoce las ventajas y beneficios que puede traer el marketing al

crecimiento de las ventas de su Taller?



No estoy seguro, pero creo que tiene que ver con como atraer nuevos clientes y

vender mejor.

6. ¢Qué medio(s) ha utilizado para promocionar sus productos?

¢,Considera que es efectivo para conseguir nuevos clientes?

Usamos Facebook y WhatsApp. Hasta ahora nos ha servido para mostrar las

novedades y promociones a nuestros clientes.

7. ¢Utiliza algun medio digital para mostrar sus productos a los posibles
clientes? En caso de no utilizar este recurso ¢Qué le ha impedido su

uso?

La red social de Facebook, por ese medio se da a conocer nuestros productos a

posibles clientes, aunque ultimamente no le hemos dado seguimiento.

8. ¢Aplica alguna estrategia de marketing para conseguir nuevos
clientes? En caso de no aplicar alguna ¢Desconoce que es una

estrategia de marketing o existe alguna razén para no implementarla?

No tengo claro que implica una estrategia de marketing, pero lo que hacemos es
ofrecer precios especiales o mas favorables cuando compran cierta cantidad de

articulos decorativos.

9. ¢Posee algun presupuesto destinado al marketing de su Taller?
No, no tenemos un presupuesto para marketing.
10. ¢Cuales son las variedades de sus productos?

Tenemos diferentes tipos de productos, como girasol grande, elefantes, juegos de
cucharas, elefantes, guacamayos, mazorca, pescados, indios, loras, jarrones,

paisajes, mangos, Llaveros de paisaje, retratos de guacamaya, servilleteros, badles,



etc. Cada uno diseflado para adaptarse a las necesidades y gustos de nuestros

clientes.
11. ¢ Cuél(es) es(son) los precios de sus productos estrella?

Los precios de mis productos estrella oscilan entre los 200 a 300 cérdobas el par.
12. ¢Describa las caracteristicas de los productos estrella?

Nuestros productos estrella son Loros, Jarrones, indios, utensilios de cocina,
guacamayas, servilleteros, cruces, girasoles, dios bendiga y nubes. Son productos
coloridos, con un alto nivel de acabado, hechos por artesanos con experiencia en el

rubro y, que reflejan la tradicién y cultura de nuestro pais.

13. ¢Existe(n) algun (algunos) producto(s) que se considere(n) Unico(s) o

diferente(s) a sus competidores?

Si, hay dos productos Unicos: escudos y mapas. Estos productos destacan por su
disefio colorido, y los paisajes tallados, lo que los hace diferente a los ofrecidos por

otro taller.
14. ¢ Conoce a sus competidores? ¢Qué puede opinar sobre ellos?

Si, el tnico taller que he logrado identificar que ofrece productos con caracteristicas
similares a los nuestros, es el taller de artesanias Fidel Mercado Millon, el cual se
localiza a dos calles del nuestro. Aunque ambos ofrecemos productos similares, lo
gue distingue es el nivel de detalle, y la técnica de trabajo que aplicamos a cada

pieza.

También, estan otros talleres de artesanias como: Artesanias Talladas en Madera
“Emileth”, Artesanias de Madera “Dofa Carolina” y Artesanias Talladas “Tania”, que
ofertan productos similares, pero no con el mismo nivel de detalle que nuestros

productos.

15. ;Quiénes son sus proveedores principales y qué tipos de convenios

tiene con ellos?



Los proveedores de madera (Acetuna) son “El Chele” y “Tabo”, son los unicos
establecimientos que nos provee esta materia prima. En cuento, a los suministros e
insumos secundarios: libreria Gonper (Pinturas y herramientas de pintado) y El
Porton (Pinturas y herramientas de pintado), Ferreteria Vega (materiales de lijado,
cepillado, sellador, barniz, etc.). y Ferreteria Milton (materiales como armellas,

triangulos, brochas, etc.).
16. ¢En qué zonas se encuentran ubicados sus clientes?

Nuestros clientes estan ubicados en diferentes localidades, como Masaya,
Matagalpa, Sebaco y Costa Caribe.

17. ¢Cual es su canal distribucién para sus productos?

Los que se encuentran localizados en la ciudad de Masaya, la entrega del pedido
se hace en sus instalaciones a través de transporte propio. Mientras que los clientes

de otros departamentos, el pedido es enviado en transporte colectivo o Cargo Trans.
18. ¢(De qué manera llega a los nuevos clientes?

Se visitan los clientes en sus locales y se les muestra el producto para que puedan
comprobar la calidad del trabajo. Si al cliente le interesa, se le hace una propuesta

de precio basada en la cantidad de piezas del pedido.
19. ¢Cuantos clientes intermediarios tiene actualmente?

Bueno, la mayoria de nuestros clientes son revendedores. Ellos compran nuestros

productos para luego ofertarlos a los consumidores finales.

20. ¢Ha considerado vender a clientes finales y no Unicamente a

intermediarios?

Si, de hecho, se ha considerado abrir nuevos puntos de venta, actualizar nuestra
pagina de Facebook para publicar nuevos disefios y alcanzar a un publico mas
amplio, asi como contar con un plan que nos permita atraer mas clientes. Ante de
todo, formar a nuestro equipo para asegurar que se cumpla con las expectativas del

mercado.



21.¢Cuél es el flujo de efectivo actual de la microempresa?
Actualmente, estoy llevando un control de los ingresos y egresos mensuales,
aunque aun no tengo un desglose detallado por producto en cuanto a su produccion.
Sin embargo, registro de manera global los ingresos y egresos desde noviembre de
2024. Las siguientes son las entradas y salidas registradas, considerando

estimaciones, ya que en ocasiones se utilizan insumos sobrantes del mes anterior.

Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero
Ingresos por
ventas C$55,550.00 | C$60,850.00 |C$54,650.00 |C$44,750.00 |C$44,825.00
Costos y
gastos C$30,000.52 |C$32,501.21 |C$35,002.85 |C$27,003.75 |C$27,004.50
Utilidad C$25,549.48 | C$28,348.79 |C$19,647.15 |C$17,746.25 |C$17,820.50
Pago de
préstamo C$6,000.00 C$6,000.00
FNE C$19,549.48 |C$22,348.79 |C$19,647.15 |C$17,746.25 |C$17,820.50




Anexo VII. Resultados de entrevista a los trabajadores

1. ¢Qué tiempo lleva usted trabajando en el Taller de Artesanias en

madera "Piquito de Pollo"?

3 (30 %)

2 (20 %)

! 1(10 %) 1 (10 %)

0.5 afios 1 afio 2 afios 3 afios 4 afios

La presencia de encuestados con diferentes niveles de experiencia (4 afios, 3 afios,
2 anos, 1 afo y 0.5 afos) indica una diversidad en la mano de obra. Esto puede
reflejar tanto la inclusién de artesanos experimentados como la llegada de nuevos

talentos al sector.

2. ¢Cudl es su puesto de trabajo dentro del taller?

Tallado y corte Tallado y pintado Tallado, lija y corte
Tallado y lijado Tallado, corte, lijado y pintado Tallado, lijado y pi...

La distribucion de roles en el trabajo artesanal en madera refleja una diversidad de
habilidades y etapas del proceso productivo. Esta estructura organizativa fomenta
la colaboracion entre los trabajadores, quienes aportan su experiencia especifica al
proceso, lo que es esencial en talleres donde la calidad y la atencion al detalle son

fundamentales para crear articulos Unicos y personalizados.



3. ¢Conoce la vision y mision del Taller? Si su respuesta fue Si en

la pregunta anterior, Indique, ¢cuéales son?

® si
@® No

La totalidad de los encuestados no tiene conocimiento de la visién y mision del

Taller.
4. ¢Conoce usted lo objetivos del Taller en el cual labora? Si su

respuesta fue Si en la pregunta anterior, Indique, ¢,cuéles son?

®sSi
@ Mo




Entregar piezas decorativas de calidad y disefio Unicos
Ofrecer productos decorativos de calidad

Elaborar artesanias de calidad

Ofrecer piezas decorativas tnicas

Ofrecer artesanias de calidad

Entregar piezas de calidad al publico

Ofrecer artesanias de calidad a los clientes

Ofrecer productos de calidad

El hecho de que el 80% de los participantes conozca el objetivo del taller indica un
alto nivel de preparacién y alineacion con las metas propuestas, lo que sugiere que
la comunicacion previa ha sido efectiva. Este grupo, al estar informado, puede
contribuir de manera mas activa y significativa a las actividades, facilitando un
ambiente colaborativo. Por otro lado, el 20% que no conoce el objetivo puede
enfrentar dificultades para integrarse y aprovechar al maximo la experiencia. Es
crucial abordar esta brecha informativa, proporcionando una introduccién clara y
accesible para asegurar que todos los participantes estén en la misma sintonia. De

esta manera, se fomenta un aprendizaje mas cohesivo y productivo.

5. ¢Considera que la imagen del Taller permite atraer nuevos
clientes? Si su respuesta fue Sien la pregunta anterior, ¢Por

qué?

® si
@ Mo




La totalidad de los encuestados considera que la imagen del Taller no permite atraer

nuevos clientes.

6. ¢Como evaluala calidad de los productos ofrecidos por el taller?
Justifique, ¢Por qué elige una de las opciones de la pregunta

anterior?

@ Excelente
@ Buena
Regular
® Mala
@ No estoy segura

Los materiales, el tallado y la durabilidad de las decoraciones

Los productos que ofrece el Taller superan a la competencia en cuento a calidad, durabilidad y disefio.
Por el tallado, pintado que hacemaos por el taller

La madera, pintura y tallado que hacemos

Porque somos artesanos talentosos y realizamos un trabajo de calidad con cada una de nuestras piezas
Por el tallado que le realizamos a cada pieza y la durabilidad de esta

Utilizamos materiales de alta calidad

Madera, pintura de calidad, los disefios y la durabilidad de nuestros productos

Los materiales que utilizamos para su fabricacién y la durabilidad de las piezas decorativas

La evaluacion de la calidad de los productos ofrecidos por el Taller revela
resultados muy positivos, con un 80% de los encuestados calificando la calidad
como buena y un 20% considerandola excelente. La combinacién de estas
calificaciones refleja no solo la efectividad en la produccién, sino también un

compromiso con la mejora continua y la atencion al cliente.



7. Segun su punto de vista, ¢Cuales son las caracteristicas de los
productos que elabora? Si su respuesta fue otro, Indique, ¢Cual

otra caracteristica?

Alta calidad
Duraderos 8 (80 %)
Innovadores
Atractivos 8 (80 %)
Qriginales

Amplia variedad de disefios
Asequibles

Personalizados

Otro

Los productos se destacan por su alta calidad, garantizada por la selecciéon de
materiales y procesos de fabricacion rigurosos. La innovacion constante y el disefio
atractivo los diferencian en el mercado, mientras que la personalizacion y
asequibilidad los hacen accesibles a una amplia variedad de clientes. Este enfoque
centrado en el usuario refleja un compromiso con la satisfaccion del cliente, no fue

mencionada ninguna caracteristica aparte de las descritas en la encuesta.

8. ¢Conoce quiénes son los competidores directos del taller?

@ Si
@ No

El 70% asegura no conocer quiénes son sus competidores directos, tan solo el 30%
aseguro tener conocimiento de esos competidores.

9. Desde su punto de vista, (Como encuentra los precios de los
productos decorativos frente a la competencia?



® Altos
@ Iguales a la competencia
Bajos

Y

Los resultados de la encuesta indican que el 90% de los encuestados percibe que
los precios de los productos decorativos son equivalentes a los de la competencia,
lo que sugiere una fuerte percepcion de paridad en el mercado. Esto puede implicar
que la empresa ha logrado posicionar sus precios de manera competitiva,
ofreciendo productos que cumplen con las expectativas del consumidor en cuanto
a calidad y valor. Sin embargo, el 10% que considera los precios altos podria sefialar
una oportunidad para revisar la estrategia de precios o mejorar la percepcion del

valor agregado de los productos.

10.Desde su punto de vista, ¢Coémo calificaria los precios de los
productos decorativos de madera del Taller en términos de
asequibilidad? Justifique, ¢Por qué elige una de las opciones de

la pregunta anterior?

® Altos
@ Razonables
Bajos

Y




La durabilidad y funcionalidad

Si tenemos en cuenta la calidad, el tallado y el pintado, la dedicacién que se le pone en cada proceso de
fabricacién

Son productos duraderos, de buena calidad por eso considero el precio razonable
Porque llevan un tallado de calidad, pintura lo que nos da piezas Unicas y de alta calidad

Son un poco mas altos a la competencia ya que la calidad de nuestros productos no es igual a la
competencia

La durabilidad y los disefios que poseemos
La durabilidad y la variedad de disefios que posee

Por el tallado, pintado que hacemos por el taller

El 90% de los encuestados en una encuesta sobre precios de productos decorativos
de madera del Taller considera estos precios razonables, mientras que solo un 10%
los ve altos. Esta percepcion positiva sugiere que los consumidores valoran la
calidad y el disefio, lo que podria indicar una estrategia de precios. Sin embargo, la
opinion del 10% que considera los precios excesivos destaca la necesidad de

ajustar la oferta o segmentar mejor el mercado para abordar sus inquietudes.

11.¢.Hay algun aspecto del Taller que considere que necesite

mejora? Si su respuesta fue otro, Indique, ¢ Cudl otro aspecto?

Atencidn del cliente

Tiempos de entrega

Calidad de los productos
Comunicacién con los clientes
Precios

Variedad de disefios
Capacitacién del personal
Servicio Post - Venta

Imagen o presentacion del Taller
Otros

6 (60 %)




Garantia y Soporte

Cercania con clientes mediante redes sociales

De los encuestados considera fundamental mejorar varios aspectos del Taller. En
particular, destacan la necesidad de optimizar la imagen del Taller, asi como el
tiempo de entrega y la comunicacién con los clientes. Ademas, se mencionan
preocupaciones sobre las entregas puntuales y la importancia de ofrecer garantias
y soporte adecuados. Los participantes también sugieren fortalecer la cercania con
los clientes a través de las redes sociales, lo que indica un deseo de establecer una
relacion méas directa. Estas opiniones reflejan una clara oportunidad para
implementar mejoras que fortalezcan la satisfaccion del cliente y la reputacion del

Taller.

12.¢Alguno de los siguientes problemas hasido reportado por algun
cliente del Taller? (Si no aplica, continué con la siguiente

pregunta)

Mala atencién [0 (0 %)

Mala calidad del producto 00 %)

Otro |0 (0 %)

0.0 0,2 0.4 0.6 0.8 10

Dos de los encuestados mencionaron un inconveniente, uno de estos resalta los
altos precios y la otra demora en la entrega, estas son oportunidades de mejora

para el Taller.

13.¢Los materiales e insumos que utilizan para la elaboracién de los

productos que ofrece el taller son?



@ Muy buenos
@ Buenos
@ Malos

Segun los resultados de la encuesta, un 80% de los encuestados considera que los
insumos son buenos, mientras que un 20% los califica como muy buenos. Estos
insumos incluyen una variedad de materiales como maderas, lija y pintura, que se
seleccionan en funcion de sus propiedades especificas y su adecuacion para el
producto final. Ademas, el proceso de transformacion de estos insumos es clave, ya
que implica diversas operaciones que permiten convertir materias primas en
productos terminados. Por lo tanto, la elecciébn adecuada de materiales e insumos

no solo influye en la calidad del producto, sino también en la satisfaccion del cliente.

14.;Considera que el Taller tiene cercania con sus clientes?

@ si
® No




El Taller le manda los nuevos disefios por medio de Whatsapp a los clientes

Le hace llegar por publicaciones de WhatsApp a los clientes los productos

No tiene un buena entrada para que vengan clientes nuevos a ver los productos
El duefio le manda los nuevos disefios a los clientes por WhatsApp

No dispone de una pagina de Facebook actualizada

No posee videos de la elaboracion de los productos, ni publicaciones regulares
El taller le hace llegar los nuevos disefios por WhatsApp

El duefio del taller hace llegar los nuevos disefios a los clientes por WhatsApp

No publica en redes sociales

El taller no tiene una pagina de Facebook activa y actualizada

El 50% de los encuestados sugieren que no tiene cercania con el cliente mientras
gue el otro 50% asegura que no poseen cercania, aunque el Taller muestra iniciativa
al utilizar WhatsApp para comunicarse con sus clientes, su falta de actividad en
otras plataformas y limitaciones fisicas pueden influir negativamente en la
percepcion general de cercania. La clave para mejorar esta percepcién radica en
diversificar y optimizar su estrategia de comunicacion, asegurando que todos los

canales estén activos y alineados con las expectativas del cliente.
15.,Como es la atencion del taller con sus clientes?
Buena
Cercana
Personalizada
De calidad
Entre los encuestados destacan la atencion del Taller hacia sus clientes es valorada

positivamente, destacandose por ser buena, cercana, personalizada y de calidad.

Esto sugiere que los clientes se sienten bien atendidos y valorados, lo que



contribuye a una experiencia satisfactoria y a la fidelizaciéon. La atencién
personalizada indica un esfuerzo por entender y satisfacer las necesidades

individuales de cada cliente, lo que refuerza la confianza en el servicio ofrecido.

16.¢Conoce la manera en que llega el Taller con sus clientes?

No

Por medio de una pagina contactan al Taller

Por medio de WhatsApp

Por medio de una pagina de Facebook tengo entendido
Por medio de publicaciones en WhatsApp

Por medio de una pagina de Facebook

Por medio de una pagina de Facebook

Mo se

Se hace por una pagina de Facebook

Por medio de la pagina de Facebook no actualizada

Los clientes del Taller pueden contactarlo a través de varias plataformas,
principalmente Facebook y WhatsApp. La mayoria de las respuestas indican que la
comunicacion se realiza mediante una pagina de Facebook, donde los usuarios
pueden enviar mensajes 0 interactuar con publicaciones. Ademas, algunos
mencionan el uso de WhatsApp como un canal efectivo para establecer contacto, lo
gue sugiere que el Taller utiliza estas redes sociales para facilitar la interaccion con
sus clientes. Sin embargo, también se sefiala que la pagina de Facebook no esta

actualizada, lo que podria afectar la calidad de la comunicacion

17.¢.El taller realiza algun qué tipo de publicidada sus
productos? ¢Considera que es requerido la publicidad para

obtener nuevos clientes?



Si

Los promociona por WhatsApp, si considero que si se deberia publicar
No realiza, considero que si

No, creo que la publicidad si es necesaria

Mo, si es necesario la publicidad para tener mas clientes

No, si considero que el taller debe publicar par obtener mas clientes
No, si considero que la deberia hacer

No, considero que seria beneficioso

No, si considero que se debe hacer para conseguir mas clientes

No, si seria muy importante

La mayoria de las opiniones indican que la publicidad es esencial para atraer nuevos
clientes y aumentar la visibilidad del taller. Muchos sugieren utilizar plataformas
como WhatsApp y otras estrategias diversificadas para promocionar productos. En
general, se considera que una buena estrategia publicitaria puede contribuir

significativamente al crecimiento y éxito del negocio.

18.Desde su punto de vista, ¢Qué sugerencia daria usted al
propietario del Taller para darles una mayor atencion a sus

clientes?



Publicar mas en redes sociales

Tener promociones por fechas especiales

Tener promocion por total de compras

Publicar mas en redes sociales

Publicar més sus productos decorativos en las redes sociales

Participar en ferias para dar a conocer al Taller

Para mejorar la atencién al cliente en el Taller, se sugiere aumentar la presencia en
redes sociales, ofreciendo promociones especiales en fechas clave y descuentos
por compras. Ademas, participar en ferias ayudard a dar a conocer el Taller y
fortalecer las relaciones con los clientes. Estas estrategias fomentaran la lealtad y

atraeran a nuevos clientes.



Anexo VIII. Cotizacion de tarjetas de presentacion

a N
S |
JBLIC DAD
) l ‘X RUC: 001-070689-0045M
COTIZACION N° 2182
Cliente: SILVIA GUISSEL MARTINEZ Fecha: 117212025
RUC: Telefono: 7654-B409
Atencion a:
PRECIO
CANT. COoD. DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
TARIETAS DE PRESENTACION CON IMPRESION FULL COLOR
S A DOS CARAS EN OPALINA. (PAQUETE DE 100 UND). = 500 | C5 500
TIEMPO DE ENTREGA 10 DIAS HABILES UNA
VEZ APROBADA LA MUESTRA.
(VALIDEZ DE LA OFERTA: 15 dias una vez entregada la colizacion.
TOTAL Cs 500

FAVOR EMITIR CHEQUE A NOMERE DE: EDUARDO ALBERTO SOLORZANO CALERO
CUENTAS BAC § 368451746 [ C$: 363479783
LAFISE §: 108285132 |/ (C$5:133002281

Diregcidn: Resid. Las Brisas, de donde fue el verdugo Linda wista 4 < al lago 1 1/2 abajo casa Mo 29

Teléfone: 52343698 84473801 ©; E-mail: gerencia_srpubliddad @outicok es




Anexo IX. Cotizacion Banner publicitario

Sericolor
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NUESTROS SERVICIOS:
Hotel Ideal 1 cuadra al Sur, Matagalpa Nic, Impresidn Digital
sericalorpublicidad 03 @ gmail.com Bordadas - Sulblimaciin
Celular: 5701-2889 Rotulacidn
NOMBRE | RAZON SOCIAL: EDDY ANTONIO GARCIiA BLAS
N= RULC:
DIRECCICN:
ATERCION:
CORRED ELECTRONICO:
FECHA:
B OEOR
CANTIDAD DESCRIPCION P/ UNITARIO TOTAL CS
2 Baniner publickano para epentos 2ximestros [-1 LAX00 | s 3.4030,00
o ] - (=3
=1 - iE
=1 - i
=1 - i$
= 4 - i$
1 &
= 1 - =3
=1 - i
=1 iE
TOTAL C% Cs  3.400,00
Se solicita el 70% de adelanto del valor de proforma y Abono C% -
30% restante contra entrega. Saldo C$  3.400,00

Elaborar Cheque a nombre de: BYRON EN UWE LOPEZ LOPEZ
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Anexo X. Cotizacion de folletos con informacién de contactos y productos

JOS10000405TI4
Telbdonor =505 SE4ETISE <505 TESD0 258

COTIZACION No. 1000825
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Anexo Xl. Cotizacion de contrato de agencia de marketing para presencia

digital de la microempresa

PRESUPUESTO

Numero: P-00064
Fecha de elaboracion: 18/02/2025

Nombre del presupuesto: Plan de Branding Artesania en Madera "Piguito de Follo”

Proveedor: CENTENO MISAEL PUBLICIDAD

Niimera RUC: 4410512940011K

Envia: Mario Misael Centeno

Correos de envio: ventas@cemispublicidad.com

Cliente: Artesania en Madera "Piguito de Pollo”

RUC:

Recibe: Eddy Antonio Garcla Blas

Correo de recepciton: eddyZ00015blasE@gmail.com

Descripeldn del Trabajo Precio

(USD)
Estrategia digital de la empresa 1 mes.

Disefio de 12 artes relacionados a los productos. 1 mes.

Grabacién y edicién de 3 reel de 30 sequndos relacionados a productos y
procesos de produccidn. 1 mes.

10 fotografias cobertura de actividades como ferias o eventos. 1 mes

Publicacién de artes y videos en Facebook, Instagram, Tiktok. 1 mes.

Total: $400

Firma del proveedor: Firma del cliente:



Anexo Xll. Plan de trabajo de la agencia de marketing

Pro ceso Mes de publicacion
Semana 1 Semana 3. Disefio de Semana 5. Semana 7.
Reunidn inicial. Brief y artes. Publicacion. Publicacion.
documentacion de
marca.

Semana 2. Diseno Semana 4. Samana & Semana 8.
de la estrategia. Aprobacion final Publicacién Publicacion.

Mes de trabajo



Anexo XIll. Presupuesto para el desarrollo de pagina web de Artesanias

madera “Piquito de Pollo”
DESARROLLO DE SOFTWARE
PRESUPUESTO N° 001-2025

Fecha: 19/02/2025
Cliente: Silvia Guissel Martinez

Correo electrénico: silviaguissel.martinez@gmail.com

Detalle del Servicio

en

Descripcion del Servicio Cantidad | Precio Unitario | Total
Desarrollo de pagina web personalizada 1 $500.00 $500.00
Disefio responsivo y adaptable - Incluido -
Integracion de hasta 5 secciones - Incluido -
Optimizacion SEO basica - Incluido -
Implementacién de formulario de contacto | - Incluido -
Pruebas y ajustes finales - Incluido -

Total a pagar: $500.00 USD

Condiciones del Servicio

o El saldo restante debera ser cancelado al finalizar el desarrollo.

e No incluye costos adicionales por mantenimiento o cambios fuera del alcance

inicial.

Validez del Presupuesto: 15 dias

Aceptacion del Cliente

Firma:
Nombre: Silvia Guissel Martinez




Anexo XIV. Tablas de productos de la microempresa

Especies animales

Nombre Imagen Precio

Elefante C$ 200
Loro verde 230
Pescados C$ 230
Lapas sencillas C$ 230
Lapa tres colas C$ 230




Lapas con paisaje

Coluda

Loros con paisaje

Gallinas

Tucanes

Pescado pintado

C$ 230

C$ 230

C$ 250

C$ 250

C$ 250

C$ 280



Pescado pintado

Mariposa

Loro calado

Loro al lado con paisaje

C$ 280

C$ 280

C$ 280

C$ 280

C$ 280



Nombre

Jarrones con atardecer

Jarrones con orejas de

Jarrones con Flores

Jarron pichel

Jarrén con orejas

Jarrén conejo

Jarrones

Precio

C$ 230

C$ 230

C$ 230

C$ 230

C$ 230

C$ 280



Jarron conejo
Entra grande

Nombre

Mapa

Mapa

Mapa

Mapa

C$ 320

Precio

C$ 260

C$ 260

C$ 260

C$ 260



Mapa

Mapa

Mapa

Mapa

Mapa

C$ 260

C$ 260

C$ 260

C$ 260

C$ 260

AT
4 AfERI WS



Mapa

Mapa

Escudo

Nombre

Paisajes pequefios

2o NS

N G

Paisajes

Imagen

™

C$ 260

C$ 260

C$ 260

Precio

C$ 200



Paisajes pequefios C$ 230

; SALVADOR
o £7 o
Nubes pequefas C$ 250
< FORTALEZA
"‘\:/—;
Nubes pequefas C$ 250
Paisaje
cuadrado C$ 280
Paisaje C$ 300

# BENDIGAS® - (@:RENDIGA ®
MiHOGAR 30 463 M1 HOGAR &




Paisaje arbol en la punta C$ 800

Paisaje con montafia C$ 800

Paisaje cuadrado C$ 800

Paisaje cuadrado C$ 800




Paisaje C$ 800
Paisaje C$ 800
Paisaje C$ 800




Paisaje C$ 800
|
Paisaje C$ 800
Paisajes
Nombre Imagen Precio
Porta lapiz
C$ 200
ING.GLENDA.G ..
Servilleteros
C$ 200

Girasoles Pequefios

C$ 230




Girasol nuevo

Girasol grande

Girasol de tres

Girasol extragrande

Nombre

Cucharas grandes

Cucharas

C$ 250

C$ 250

C$ 280

C$ 290

Precio

C$ 230



Cucharas de indio

Juego de cuchara

Nombre

Mangos

Mazorcas

Mazorca pintada

Frutas

Imagen

C$ 230

C$ 280

Precio

C$ 230

C$ 230

C$ 280



Otras piezas decorativas

Nombre Imagen

L ME
EL i

ANO.
IN PALABRAS. SIN
2905 SIN ABRAZOS
\0 HIZ0 EN SILENCIC
DANDO SU VIDA

SIN m%é‘é‘é’g SIN
EESDS.SIN AERAZOS
LOWHIZO EN SILENCI

DANDQ SU VIDA

Corazones con texto

Indios
Cruz
Baulles
Baules
A
NUmero &

Precio

C$ 230

C$ 230

C$ 230

C$ 800

C$ 800

C$ 800



Nombre C$ 800

Letra C$ 800
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