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Resumen
En el presente documento se realiza un andlisis donde el objetivo principal es conocer el
impacto social y econémico del programa, dirigido a los emprendedores dentro del sector
de marroquineria, textil y artesania. Para mejorar la calidad de vida de los usuarios y su
nivel de ingreso contribuyendo a la reduccién de la pobreza. También se fortalece a los
beneficiarios por medio de capacitacion para que ganen competitividad dentro del mercado
nicaraguense. Se reflejan las limitaciones de los emprendimientos al no poder circular sus
productos en el mercado nacional, de manera que se generen mas beneficios, se amplien sus
negocios y se generen empleos, a través de la comercializacién de modo que el programa
también les brinda la oportunidad de desarrollarse y dar a conocer sus productos. Asi como
mejorar y ampliar las relaciones comerciales, por medio de capacitaciones las cuales tienen
como proposito, contribuir al conocimiento de buenas alternativas de negocios con un
seguimiento técnico por parte de la institucion. El instrumento utilizado para recopilar la
informacidn que conllevo al presente diagndstico fueron encuestas; las cuales permitieron
conocer elementos como: los procesos productivos y el uso de materias primas;
posteriormente se aplicaron distintas metodologias como: diagrama de Ishikawa, matriz
operacional, diamante de Porter, que permiten diagramar de manera estructurada y analitica
las debilidades y fortalezas de los beneficiarios del programa. También se realizé una linea
base para conocer la situacion de los beneficiarios antes de su participacion en el programa,
contrastandola con los datos surgidos del procesamiento de la encuesta aplicada a los
beneficiarios despues del programa, constatando el nivel de cumplimiento de los objetivos
planteados. Finalmente, el equipo investigador propone un plan de mejora de calidad en 2
direcciones, por un lado, para continuar desarrollando a los beneficiarios que fueron

exitosos y por otra parte establecer criterios para atender tanto a nuevos beneficiarios como
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a los que no tuvieron el mismo nivel de éxito. Constituyendo este elemento un aporte
decisivo como universidad que contribuya al redireccionamiento estratégico de la politica

objeto de investigacion.

Abstract.

In this document, an analysis is carried out where the main objective is to know the social
and economic impact of the program, aimed at entrepreneurs within the leather goods,
textile and footwear sector. To improve the quality of life of users and their income level,
contributing to the reduction of poverty. Beneficiaries are also strengthened through
training so that they gain competitiveness within the Nicaraguan market. The limitations of
the enterprises are reflected by not being able to circulate their products in the national
market, so that more benefits are generated, their businesses are expanded and jobs are
generated, through commercialization so that the program also gives them the opportunity
to develop and make its products known. As well as improving and expanding commercial
relationships, through training whose purpose is to contribute to the knowledge of good
business alternatives with technical monitoring by the institution. The instrument used to
collect the information that led to this diagnosis were surveys; which allowed us to know
elements such as: production processes and the use of raw materials; Subsequently,
different methodologies were applied such as: Ishikawa diagram, operational matrix, Porter
diamond, which allow the weaknesses and strengths of the program beneficiaries to be
diagrammed in a structured and analytical manner. A baseline was also carried out to know
the situation of the beneficiaries before their participation in the program, contrasting it
with the data arising from the processing of the survey applied to the beneficiaries after the

program, verifying the level of compliance with the stated objectives. Finally, the research
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team proposes a quality improvement plan in 2 directions, on the one hand, to continue
developing the beneficiaries who were successful and on the other hand, establish criteria to
serve both new beneficiaries and those who did not have the same level. of success. This
element constitutes a decisive contribution as a university that contributes to the strategic

redirection of the policy under investigation.
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1. Introduccién Del Tema Y Subtema.

“Las pequefias y medianas empresas son importantes para la economia
nicaraguense, ya que es la fuente principal de empleo y aportan el 40% del producto interno
bruto PIB” (Solis, 2023). La marroquineria, textil, artesania constituye un sector importante
porque permite la sostenibilidad de las familias de los asociados, debido a que son
pequefios emprendimientos creadas principalmente en el nucleo familiar; lo cual
instituciones como el MEFCCA realizan programas sociales con el objetivo de reducir la
pobreza e incrementar el desarrollo econémico familiar, enmarcadas en la economia

solidaria.

Asi mismo, estan dedicadas a desarrollar programas y proyectos de emprendimiento
que contribuya al desarrollo econdmico familiar. Ademas, dar acompafiamientos a la
pequefia y mediana empresa para fomentar su crecimiento y aporte a la economia social de

cada comunidad nicaraglense.

El programa esté dirigido a potencializar la produccion y fortalecer las capacidades
de los emprendimientos en el area, por medio de la donacién de materia prima como: cuero,
hilos, tela y el&stico, para incrementar la productividad de los talleres existentes mediante
acompafiamiento especializado e insumos para la produccién, bajo un mecanismo de

responsabilidad compartida.

“Los objetivos del programa: son contribuir a la reduccion de la pobreza, y
aumentar la generacion de empleos. Por lo tanto, el presente trabajo analiza el impacto
socioecondmico (programa) para el periodo comprendido entre 2022 y 2023 en el

departamento de Carazo .
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El presente estudio analiza el impacto social econémico del programa en los
emprendimientos donde se describe los principales objetivos que permita determinar un
diagnostico inicial, también conocer la situacion actual de los beneficiarios para su
valoracion de desarrollo econémico, asi como analizar la efectividad del programa para que
sirva de retroalimentacion de los beneficiarios mejorando la toma de decisiones en el

progreso.
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2. Justificacion.
Las politicas publicas (econdmicas) en conjunto con el Plan Nacional de Desarrollo
Humano (2022-2026) estan orientadas a contribuir a la mejora de calidad de vida de la

poblacién mas vulnerable.

“Los factores productivos son aquellos recursos que se necesitan para generar

bienes que son aptos para su consumo y, por ende, destinados al mercado.” (Chavez, 2023)

El presente estudio describe los principales factores de produccion: LW, K, Ay su
importancia en el fortalecimiento de los negocios, donde predomina el factor tierra (L) y
trabajo (W) debido a que los beneficiarios cuentan con un emprendimiento establecido;
también presentan debilidades en los factores Capital (K) y Acervo de conocimiento técnico
(A) tales como: Forma organizativa, inasistencia en capacitaciones por parte de los

beneficiarios, nula asociacion (Cluster) y cuentan con maquinaria artesanal.

Desde el punto de vista metodologico la ruta fue la siguiente: se aplicaron
instrumentos que permiten diagnosticar el nivel de desarrollo empresarial a partir de un
analisis pormenorizado de la funcion de produccién y sus factores. Esto permitio
determinar cuéles son los principales cuellos de botella presentes en el funcionamiento de

la empresa y proponer alternativas viables para solucionarlo.

Mediante la investigacion se evalué el Programa de Transformacion de
marroquineria, textil y artesania, para conocer el alcance y logros que tienen en la vida de
los beneficiarios; saber si cumple con los objetivos planteados por el programa, en el

departamento de Carazo.
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3. Objetivos De Estudio.

3.1.0bjetivo General:
% Analizar el impacto econdémico social del programa de transformacion de
marroquineria, textil y artesania cuyo propdsito es la generaciéon de empleo y la
consecuente reduccion de la pobreza de los beneficiarios en el departamento de

Carazo.

3.2.0bjetivos Especificos:
¢+ Conocer las condiciones previas de los beneficiarios (linea base) para realizar un
diagnostico de la fase inicial de la investigacion.
< ldentificar por medio de diagnostico las debilidades en la articulacion que
impiden transitar de emprendimientos con potencial econdmico a pequefias
empresas, debidamente constituidas.
< Valorar el impacto social que genero la implementacion del programa a los

beneficiarios para generar empleo y la consecuente reduccion de la pobreza.
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4. Metodologia De La Investigacion.

El estudio investigativo se desarrolla en 4 fases: la primera fase se implementd un
diagnostico, para ello se elabord un primer instrumento para conocer la situacion antes de
ingresar al programa, la situacion que les permitio entrar, y empezar la linea de base a partir
de la cual es posible analizar las problematicas o éxitos en cuanto al programa y los
involucrados; generandose como herramienta de analisis final del diagnostico el diagrama

Ishikawa.

La segunda fase consta de un segundo instrumento de monitoreo. “EIl monitoreo es
un proceso continuo que utiliza la recoleccion sistematica de informacion que,
transformada en indicadores, analiza, traslada a estudios y diagnosticos, permite observar
que los procesos se implementen tal y como fueron disefiadas (Cooper, 2016), que permita
reconocer las debilidades en la articulacion, que impiden transitar de emprendimientos con

potencial econdmico a pequefias empresas, debidamente constituidas.

La tercera fase, es la fase de gabinete. “Es una metodologia de investigacion
mediante la cual se recopila informaciéon de distintas fuentes de forma ordenada”
(Manrique, 2023) que comprende el procesamiento y andlisis de los datos mediante la
aplicacion del software IBM SSPS; dando como resultado una evaluacion a profundidad de
los negocios involucrados en el citado programa de transformacion; para ello la herramienta
de analisis fue el diamante de la competitividad de Michael Porter. “El diamante de Porter
es un sistema mutuamente autorreforzante, ya que el efecto de un determinante depende del
estado de los otros se encuentran relacionados entre si, y el desarrollo o actuacion de uno
siempre va a beneficiar o a afectar a los otros” (Porter, La Ventaja Competitiva de las

Naciones, 1991).
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La cuarta fase se destaca los indicadores que posibilita realizar el andlisis del
impacto de los beneficiarios y del programa. Estableciendo una serie de acciones de
politicas (de intervencion) que permitan cualificar los distintos aspectos intervinientes en

los procesos productivos.

4.1.Tipo De Estudio.

“Los métodos mixtos representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y
criticos de investigacion e implica la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y
cualitativos, asi como su integracion y discusion conjunta, para realizar interferencias
producto de toda informacion recabada y lograr un mayor entendimiento del fendmeno bajo
estudio” (Sampieri, 2006). El tipo de estudio es una investigacién mixta debido a que se
utiliza el método cualitativo y cuantitativo. Es un estudio transversal porque se evalla
periodos de tiempo especificos cortados en 2022 y 2023. Linea de base y monitoreo

implementado una vez iniciado el programa respectivamente.

Los instrumentos utilizados para la recoleccion de informacion fueron los

siguientes:
a) Encuestas para conocer el programa y los beneficiarios.
b) Entrevistas a los ejecutores para recopilar informacion acerca del
programa.

C) Observaciones que se le hicieron a los beneficiarios.
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4.2.Muestra Y Poblacion.
De acuerdo a la muestra no fue necesario realizarla debido a que la poblacion es
pequefia, por lo tanto, se decidié aplicar los instrumentos a toda la poblacion que en su

totalidad es de 49 actividades econdmicas.

El total de los encuestados corresponde a 49 beneficiarios en el departamento de
Carazo los cuales se encuentran distribuidos en los siguientes municipios: Diriamba,

Jinotepe, San Marcos, Dolores, Santa Teresa y El Rosario.

Tabla 1. Poblacion total de los beneficiaros distribuidos en cada municipio.

1 DIRIAMBA 14
2 JINOTEPE 16
3 DOLORES 12
4 SAN MARCOS 3
5 EL ROSARIO 2
6 SANTA TERESA 2
TOTAL 49

Nota: Elaboracion propia.

4.3.Diagrama Ishikawa.
“El diagrama causa-efecto o diagrama de Ishikawa es un método grafico que refleja
la relacién entre una caracteristica de calidad (muchas veces en el area problematica) y los
factores que posiblemente contribuyen a que existen. En otras palabras, es una grafica que

relaciona el efecto (problema) con sus causas potenciales”. (Gutierrez, 2005)
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Luego de realizar el diagnostico previo se procedié a elaborar el diagrama de
Ishikawa el cual permitié conocer las causas que enfrentan los emprendimientos y el

programa.

4.4.0peracionalizacion De Las Variables:

A continuacion, se presenta la matriz de operacionalizacion de las variables, donde
la variable independiente es el Desarrollo Economico Social de los beneficiarios del
Programa de Transformacién de marroquineria, textil y artesania con el fin de obtener los
resultados mediante la medicidén del analisis de Spearman; asi mismo se presentan las
variables independientes como la falta de organizacion de cluster, problemas de

competitividad, gestion administrativa, y problemas tecnolégicos.

Tabla 2. Matriz operacional para la medicion de las variables encontradas en el diagrama

Ishikawa.

Independie Puede Desarrolla e Crecimiento e Aumento de
nte entenderse  las empresarial las utilidades
como un condiciones e Mejorade la (20%)
Desarrollo
- proceso estructurales economia e Mejoraen
econémico
. dindmico que permitan familiar. infraestructura
social de los
... centradoen alas personas e Nuevos (10%)
beneficiario
s del los seres acceder a mercados. e Diversidad de
humanos,  recursosy productos

programa
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de orientado al ampliar sus (20%)
marroquiner mejoramien oportunidade
ia, textil, to s dentro del
artesania constante  programa.

de las

condiciones

y la calidad

deviday la

capacidad

de producir

riqueza.
Dependient Esun Inapropiada Compartir Confianza
e instrumento organizacion experiencia. Disponibilida

de y Cultura d

participacié comunicacion Habilidad Nivel
Falta de nsocial en  social en educativo
organizacio e yn participantes Comunicacion
ndecluster  grypg dentro el

humano en  programa.

concordanc

ia

considera

tener

intereses

similares y
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un mismo
objetivo a
realizar
Problemas  capacidad  Inexperiencia e Metas Planificacion
de que posee  alahorade estratégicas Monitoreo y
competitivi  un competir en e Productividad control
dad individuo o otros e Competencia Recursos
empresa mercados. humanos
para Mercado
posicionars
e por
delante de
sus
competidor
es.
Gestion Conjunto Mal e Prever Comportamie
administrati de tareasy aprovechamie e Planificar nto de las
va actividades nto de los e Organizar ventas
coordinada  recursos e Dirigir ingreso Diversificacio
s que disponibles e Control n de
ayudan a para el productos
utilizar de  desarrollo de Mejora de
manera las

Optima los

capacidades
administrativa
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que posee.
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contractuales

Problemas  Conjunto Falta de
tecnoldgico  de nociones conocimiento
S y s en distintas
conocimien redes sociales
tos y publicidad.
cientificos
que el ser
humano
utiliza para
lograr un
objetivo

preciso.

Nota: Elaboracion Propia.

4.5.Analisis De Spearman:

Desconocimien
to del mercado.
Innovacion

Magquinaria

Experiencia.
Capacitacion
Financiamient

0.

“El analisis de correlacion de Spearman, es un método estadistico no paramétrico,

que pretende examinar la intensidad de asociacion entre dos variables cuantitativas”

(Barrera, 2014).

Por medio de este analisis se evalla la relacion que hay entre dos variables y se

miden la fuerza y direccion si estas son negativas o positivas.
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4.6.Diamante De Porter:
(Pérez, 2021)” El diamante de Porter es un esquema grafico en el cual se relacionan
los indicadores a nivel micro que influyen decisivamente para que un pais, una region, una

comunidad o incluso, una empresa, sean realmente competitivos”.

Se realiza una evaluacién a profundidad de los negocios establecidos en relacion al
diamante de Porter para determinar la competitividad y el grado de alcance de los

emprendimientos en el programa.
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5. Generalidades.
5.1.Marco Tedrico.

5.1.1. Economia Solidaria.

Segun (Razeto, 2010). La economia solidaria o economia de solidaridad es una
busqueda tedrica y practica de formas alternativas de hacer economia, basadas en la
solidaridad y el trabajo. El principio o fundamento de la economia de solidaridad es que la
introduccion de niveles crecientes y cualitativamente superiores de solidaridad en las
actividades, organizaciones e instituciones econdmicas, tanto a nivel de las empresas como
en los mercados y en las politicas publicas, incrementa la eficiencia micro y
macroeconomica, ademas de generar un conjunto de beneficios sociales y culturales que

favorecen a toda la sociedad.

“Se trata de un sector diferenciado dentro de sectores o ambitos més amplios como
los delimitados por términos como Tercer Sector y Economia Social suficientemente
acotado y que va logrando un reconocimiento internacional cada vez mayor” (Elizaga,

2007).

Esta tiene como fundamento en Nicaragua combatir la pobreza de manera efectiva.
Es un modelo politico-social y a la vez socio-productivo, que tiene como objetivo
responder a las necesidades de la poblacion, buscando construir una identidad colectiva y
de cooperacion para el beneficio comdn y la dignificacion de los nicaragiienses. Promueve
el compromiso con el desarrollo local, la insercion de personas en riesgo de exclusion
social, la generacion de empleo estable y de calidad. Ademas, fortalece valores de equidad,
trabajo, sostenibilidad ambiental, cooperacion, transformacion de las conciencias, consumo

responsable, ético, ecoldgico y solidario.
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1.1.1. Politica Econdmica.

La politica economica como mecanismo abarca el conjunto de instrumentos,
medidas y procedimientos que se utilizan en un sistema politico para monitorear el
crecimiento econdmico. Los diversos paises establecen determinadas politicas de gobierno,
con la finalidad de cumplir sus objetivos, metas y planes estratégicos (Vela, 2012), se debe
tomar de referencia a la politica econdmica como un plan econémico que debe estar
inmerso en el mercado internacionales asi, el poder ejecutivo mediante los drganos

administrativos y fiscales es el designado para implementar los ajustes econémicos.

En lo concerniente a la Politica Econdmica es un mecanismo de ajuste en la gestion
del Gobierno, esta se realiza mediante la aplicacién de los objetivos e instrumentos que
integran la politica econdmica por medio de los gobernantes. Con la puesta en marcha de
politicas establecidas por estrategias, para alcanzar el bienestar econémico y social de los
ciudadanos, desde la institucionalizacion de las politicas puablicas hasta los diversos
sectores sociales, logrando una mejora en la distribucion del ingreso entre los integrantes de

la sociedad.

Es oportuno sefialar, que el estado fundamentalmente se presenta en el
reconocimiento de una autonomia absoluta y plena en la toma de las decisiones que se
puedan presentar, convirtiéndose en varias ocasiones la relacion entre el estado y la
sociedad, en un ente que esta implicito en las précticas del poder y una integracion de
actores privados, relacionados a las decisiones que los emerge, asi el estado institucionaliza
los intereses individuales constituyéndose en el interés incorporado y la expresion neutral

de la voluntad.
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5.1.2. Politica Publica.

Politica publica (policy para Lasswell, 1992) son aquellas estrategias encaminadas a
resolver problemas publicos. Segun (Ruiz, 2009) las politicas publicas son las acciones de
gobierno, es la accion emitida por este, que busca como dar respuesta a las diversas
demandas de la sociedad, como sefiala Chandler & Plano, se pueden entender como uso

estratégico de recursos para aliviar los problemas nacionales.

Las politicas publicas son “el conjunto de actividades de las instituciones de
gobierno, actuando directamente o a traves de agentes, y que van dirigidas a tener una
influencia determinada sobre la vida de los ciudadanos”. Pallares sefiala: las politicas
publicas deben ser consideradas como un proceso decisional. Un conjunto de decisiones

que se llevan a cabo a lo largo de un plazo de tiempo.

Este trabajo, responde a los lineamientos del Plan Nacional de Lucha contra la
Pobreza (2022-2026), enfocado en el progreso y bienestar de las familias con mayor
vulnerabilidad, al refuerzo de las condiciones basicas para el desarrollo, igualdad entre los
géneros, mas y mejor produccion y el desarrollo de la economia creativa. En uno de los
lineamientos del PNCL trata del fomento de economia familiar rural y urbana donde se
expresa la capitalizaciéon a familias mediante planes de inversién productivos. El objetivo
central del Gobierno de Reconciliacion y Unidad Nacional es el crecimiento econdmico y
social de la nacion con reduccion de la pobreza, como elementos aglutinadores del
desarrollo econdmico y social de la nacion. Para cumplir este objetivo, el gobierno procura
alcanzar tasas de crecimiento econdémico sostenido y baja inflacion, en un contexto de
sostenibilidad de las finanzas publicas, de las cuentas externas y de estabilidad

macroeconomica global, como condicion para atraer inversion privada y cooperacion de
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gobiernos e instituciones financieras internacionales que estimulen la economia y genera

empleo.

5.1.3. La Teoria De Innovacion De Schumpeter, Importancia Del Emprendimiento Y

La Innovacion.
Sobre la base del caracter innovador del emprendedor Marshalliano, Joseph
Schumpeter (1883-1950) se enfoca en el rol del emprendimiento en el desarrollo
econdémico El actuar innovador del emprendedor seria el motor del capitalismo al orientar

la economia hacia un equilibrio superior.

En Theorie der Wirtschaftlichen Entwicklung (1911), Schumpeter contribuye al
pensamiento econdémico con su teoria de la “destruccion creativa”, es el hecho esencial del
capitalismo” es la fuerza que revoluciona la estructura econémica desde adentro y que hace
referencia al uso de medios 0 procesos existentes con los cuales se construye una nueva

modalidad de producto, proceso de produccién o mercado.

En la obra de Schumpeter, el emprendedor tiene como atributos el caracter
suficiente para ir contracorriente, la libertad mental que es peculiar y rara por naturaleza, la
voluntad para lograr distincion social y el &nimo de probarse superior a otros.
Caracteristicas que se acompafian por motivaciones como la busqueda de oportunidades
para la ganancia y la satisfaccion de ser autor de la nueva creacion. “La actividad
emprendedora y los réditos que significan no son permanentes; el emprendedor es una

condicion temporal, salvo que continte innovando”.

De manera contemporanea a Schumpeter se encuentra Frank H. Knight (1885-

1972), economista estadounidense y profesor de la Universidad de Chicago, quien sefiala
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que la funcion primordial del emprendedor no sélo es la de asumir el riesgo, sino en

especial confrontar la “verdadera incertidumbre”.

De igual forma Elliot (2017), hace hincapié a la version de Schumpeter, sefialando
que los productos “innovadores” son competitivos y desplazan del mercado a los productos
viejos. Al respecto Adam Smith, John Stuart Mill y David Ricardo, principales economistas
clasicos, también describen que el emprendimiento innovador es uno de los principales

motores de la expansion y desarrollo de la economia.

5.1.4. Descripcion Del Programa De Transformacion De Calzado Y Marroquineria
En El Departamento De Carazo.

El programa de Transformacion de Calzado y Marroquineria consiste en la donacion
de insumos de materiales como el cuero, hilos, telas, algodon, eléstico en rubros principales
como el calzado, textil, artesania, muebleria y tapiceria. En el departamento de Carazo la
Institucion encargada de implementar este programa es el Ministerio de Economia Familiar,
Comunitaria, Cooperativa y Asociativa (MEFCCA). Esta institucion realiz6 la gestion,
investigacion a los diferentes negocios que se dedican a los rubros manufactureros que
elaboran los productos hechos a base de este tipo de material, los cuales se ubican en los
diferentes municipios de Carazo: Jinotepe, Dolores, Diriamba, Santa Teresa, El Rosario, y
San Marcos. Este programa se compone de 3 pasos esenciales, entre ellos la gestion de
conocimiento, la innovacion y desarrollo empresarial. Igualmente, los objetivos es la

generacion de empleo y por consecuente la reduccion de la pobreza.
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6. Desarrollo De Subtema:
De acuerdo a la informacion obtenida a traves de las encuestas aplicadas se
describen los hallazgos y se analiza el impacto econdémico y social, que tuvo el programa en

el desarrollo de los negocios.

Se han agrupados en bloques la informacion suministrada con el propdsito de

sintetizarla:

6.1.Primera Fase Diagndstico Previo.
Se presenta los resultados del primer instrumento aplicado, con el fin de demostrar
la situacion de los beneficiarios y conocer las probleméticas antes de entrar al programa, lo

cual genero una oportunidad de ser participe del programa.

Tabla 3. Generalidades del ingreso al programa y el sector implementado.

GENERALIDADES

Ingreso al Programa % Sector de Marroquineria %

implementado en el negocio

Iniciativa Propia 28.57 Tapiceria 28.57
Recomendacion de coordinador de  20.41 Textil 26.53
barrio
Invitacion del programa 18.37 Muebleria 22.45
Invitacion de alcaldia 16.33 Cuero 22.45
Invitacion de técnico 16.33

Nota: Elaboracion propia.

En la tabla 3 se aprecian las generalidades de la investigacion, que permiten situar el
contexto en el que se desarroll6 el programa de transformacion de marroquineria, textil y

artesania. Destacan las formas de ingreso al programa y la distribucion de los beneficiarios
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en 4 categorias: Tapiceria 28.57%, Textil 26.53%, muebleria 22.45% Yy coincidentemente

cuero 22.45%.

Grafico 1. Ingreso al programa

Ingreso al Programa

® Iniciativa Propia

m Recomendacién de
coordinador de barrio

® Invitacion del programa

Invitacién de alcaldia

m [nvitacion de técnico

Asi mismo el presente grafico detalla especificamente los datos que estan descritos
en la tabla anterior; se muestra diferentes motivos que los beneficiarios presentaron cuando
ingresaron al programa entre ellas se destacan las siguientes: el 29% explico por iniciativo
propia, luego el 21% por recomendacién de coordinadores de barrios, el 18% por invitacion
mismo del programa, y el 16% por invitacion de alcaldia y técnico (ejecutora del

programa).

Tabla 4. Correlacion de las variables ingreso al programa y sector de marroquineria.

Correlaciones




34

Como conocio sector de
el programa marroquineria
Rho de Como conoci6 el Coeficiente de 1.000 403"
Spearman programa correlacion
Sig. (bilateral) . .004
N 49 49
sector de Coeficiente de 403" 1.000
marroquineria correlacion
Sig. (bilateral) .004
N 49 49

**, La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Elaboracion propia.

(Analisis de potencia de prueba de correlacion de Spearman para una muestra, 2023,
P. 1). El coeficiente de correlacion de orden de rangos de Spearman es una estadistica no
paramétrica basada en rango para medir la relacion monotonica entre dos variables que
suelen censurarse y no se distribuye normalmente. Un primer escenario permitié relacionar
las variables siguientes: Medio de informacion por el cual ingreso al programa y Subsector
artesanal con las siguientes categorias: tapiceria, textil, muebleria y cuero.

Mediante el Analisis estadistico de correlacion de Spearman se cruzaron las
variables: Medio de informacion y Subsector artesanal. Los resultados muestran un 0.004
que explican que las variables que se consideraron no se corresponden de manera
explicativa una de la otra. Sin embargo, como datos permiten situar una panoramica general
y lo que si se aprecia es que los integrantes del programa fueron escogidos dentro de un
marco general de negocios artesanales, se puede inferir ademas que son de corte urbano,

que si son tradicionales o negocios establecidos y que buscan como desarrollarse mejor.
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Indagaciones posteriores del equipo investigativo, permitieron que son negocios
establecidos, tienen una doble condicion; por un lado, atienden la demanda cautiva que
cada negocio tiene, ademas de cumplir con otros clientes nuevos que pueden ser ubicados
mediante ferias impulsadas por MEFCCA.. Se puede decir que son exportadores incipientes.
Este Gltimo aspecto al cual se hizo referencia se debe a que hasta el momento solo dos de
los 49 miembros han logrado exportar. Las exportaciones las realizan por pedidos y se
caracterizan por ser frecuentes intensificandose en ciertas épocas del afio como por ejemplo
diciembre.

Tabla 5. Generalidades de iniciacion de los emprendimientos.

GENERALIDADES

Como era el Negocio antes del % Razones por las que entro al %
Programa programa
Estable 34.69  Mejora en ingresos familiares 46.94
Vendia Poco 28.57 Necesidad 34.69
No contaba con suficiente materia  24.49 Falta de materia prima 18.37
prima
Compraba mas materia prima 12.25

Obstéaculos al iniciar el

emprendimiento

Falta de dinero 28.57
Falta de empleo 22.45
Falta de mano de obra 18.37
Ninguno 14.29

Falta de materia prima 12.24
Poco apoyo 4.08

Nota: Elaboracion propia.
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Los datos describen los diferentes medios de informacién que permitieron a los
beneficiarios entrar al programa. El 46.94% fue para mejora de sus ingresos familiares, el
34.69% por necesidad de llevar adelante una actividad economica y el 18.37% por falta de

materia prima para la elaboracion de sus productos.

Grafico 2. Razones por la que los beneficiaron entraron al programa.

Razones por las que entré al programa

m Mejora en ingresos familiares ® Necesidad ® Falta de materia prima

En el grafico se narra las diferentes razones por la que los beneficiarios entraron al
programa: el 47% para mejorar sus ingresos familiares, el 35% por necesidad y el 18% por

falta de materia prima.

También dentro de las generalidades se expresaron dos condiciones por un lado se
diferencio la linea base donde se describe como percibian los usuarios que era el negocio
antes de su ingreso al programa. A continuacion, se narran estos aspectos: El 34.69% de los
afirma que el negocio era estable, en tanto el 28.57% afirma que vendia poco, mientras un

24.49% expreso que no contar con suficiente materia prima, mientras que de manera



37

similar un 12.25% opina que si entraba al programa se facilitaria la compra de materia

prima.

Grafico 3. Rendimiento de los negocios antes del programa.

COMO ERA EL NEGOCIO ANTES DEL
PROGRAMA

Estable

No contaba con 35%

suficiente
materia prima
24%

Vendia Poco
29%

Antes que los beneficiaros ingresaran al programa presentaron dificultades que no

les permitia desarrollarse, entre ellas estan: el 35% manifestaba que era estable lo que
significaba que no aumentaba ni disminuia, el 29% vendia poco, luego el 24% decia no

contar con suficiente materia prima para incrementar su produccion y el 12% manifestaba

gue compraba méas materia prima pero que estas las obtenian a un precio alto y perdian el

poder adquisitivo.

Graéfico 4. Obstaculos al iniciar el emprendimiento.
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OBSTACULOS AL INICIAR EL EMPRENDIMIENTO

gl Falta de materia
prima; 4,08%

Ninguno;
12,24%

Falta de dinero;
22.,45%

Falta de empleo;

18,37%

También los beneficiarios demostraban que tuvieron obstaculos para iniciar su
negocio las cuales estan: el 22.45% a falta de dinero por lo tanto tuvieron la iniciativa de
crear su emprendimiento que les permitiera incrementar sus ingresos, luego el 18.37% a
falta de empleo que de igual manera creando un negocio lograran aumentar su capital, el
14.29% se debe a la falta de mano de obra, el 12.24% no tuvieron ningun obstéaculo vy el

4.08% a falta de materia prima.

Tabla 6. Correlaciones de las variables de iniciacion de los negocios.

Correlaciones

Cuales
Cuales fueron los  fueronlas Como era
obstaculos que  razones por Su negocio
tuvo al comenzar las que antes de
su entro al entrar al

emprendimiento  programa  programa
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*k *

Rhode  Cuales fueron los Coeficiente 1.000 434 324
Spearman  obstaculos que de
tuvo al comenzar correlacion
su Sig. : .002 .023
emprendimiento  (bilateral)
N 49 49 49
Cuales fueron las  Coeficiente 434 1.000 263
razones por las de
que entro al correlacion
programa Sig. .002 . .068
(bilateral)
N 49 49 49
Como era su Coeficiente 324" .263 1.000
negocio antes de de
entrar al programa correlacion
Sig. .023 .068
(bilateral)
N 49 49 49

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

Averiguaciones adicionales del equipo investigador determino que el 100% de los
beneficiarios no estan asociados entre si, la principal limitante para no asociarse es debido a
gue no tienen un nivel académico superior. Por ejemplo, los miembros del programa
desconocen herramientas como el diamante de competitividad de Michael Porter donde
desaprovechan oportunidades tales como transferencia de conocimiento, pérdida del poder
de negociacion con proveedores, nuevos mercados y de la de diversificacion de sus

productos.
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Para conocer la situacion de los diferentes emprendimientos se dio paso a la
realizacion de un instrumento previo (encuesta) para reafirmar las causas-efectos
planteados en el diagrama de Ishikawa, “técnica usada para identificar las posibles causas
de un problema central, usado también para mejorar procesos Yy recursos en una
organizacion” (Coletti, 2010); asi determinar las problematicas que presentan los

beneficiarios las cuales impiden su desarrollo econdmico y empresarial.

Dentro de la metodologia se decidid realizar el analisis causa-efecto para poder
analizar las problematicas o éxitos dentro del programa. Cudles fueron las posibles
dificultades dentro del entorno social de los beneficiarios y como esto se relaciona con el
éxito del programa para ello se procedio a realizar el diagrama de Ishikawa. En este caso se
presento el diagrama de Ishikawa con el tema Evaluacién econdémica-social del programa
de Transformacion de Calzado y Marroquineria con el propdésito de reducir la pobreza y
generar empleo en el departamento de Carazo. Creando asi las dimensiones que
corresponde a la falta de organizacion de cluster, a la poca gestion administrativa, a los
problemas de competitividad y los problemas tecnoldgicos que enfrentan los beneficiarios

de este programa.

llustracion 1. Diagrama Ishikawa de las problematicas encontradas mediante el

instrumento previo.
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Nota: Elaboracion propia.

6.2.Segunda Fase Monitoreo Situacion Actual.
Concluida la primera fase del diagnostico previo se procedio a analizar los
resultados del segundo instrumento de monitoreo con el fin de reconocer las debilidades y

dar pautas de los emprendimientos a pequefias empresas.

Tabla 7. Capacitaciones y asesoramiento durante la implementacion del programa.

CAPACITACIONES

Capacitaciones recibidas % Implementacion de las %
actualmente capacitaciones recibidas
Sl 63.27 Sl 97.96
NO 36.73 NO 2.04
Frecuencia de Capacitaciones Satisfaccion de atencion técnico
(Escala 0-5)

Mensual 24.49 5 46.94

Inicial 20.41 4 38.78

Semanal 18.37 3 14.28
Quincenal 18.37
Anual 10.20
Nunca 8.16

Nota: Elaboracion propia.

Actualmente el 63.27% de los usuarios del programa de transformacion de
marroquineria, textil y artesania expresa que han recibido capacitaciones; el 100% de las
capacitaciones las ha brindado el MEFCCA, de las cuales el 75.41% han sido financiera,

administrativa el 10.20%, el 8.16% técnica y vision empresarial; el 6.12% con una
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frecuencia mensual de 24.49%, solo recibio capacitacion inicial, 20.41%, semanal y

quincenal 18.37%, 10.20% anual, y el 8.16% nunca han recibido.

El 97.96% de los beneficiarios la implementaron por lo que tienen un plan de
asesoramiento. Mientras el restante 2.04% no han implementado las capacitaciones para

mejora de sus capacidades.

El grafico representa las capacitaciones recibidas, asi como su debida
implementacion donde el 63.27% las recibe actualmente y el 36.73% no las recibe; asi

mismo el 97.96% ha implementado en su negocio y el 2.04% no ha implementado.

Gréfico 5.Frecuencia de capacitaciones.
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Los beneficiarios asisten a una frecuencia de capacitaciones las cuales son las
siguientes: el 20.41% mensual, el 18.37% inicial cuando se dio entrega de la materia prima,

con el mismo porcentaje semanal, el 10.20% quincenal y el 8.16% anual.

Tabla 8. Correlaciones de los planes de capacitacion en el programa.
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Correlaciones

Califique
Tuvo algun del 0 al 5.
plan de como ha
capacitacio sido la
n durante Implemento  atencién
su Cada cuanto lo aprendido del técnico
participacié recibio las en hacia los
nenel  capacitacion capacitacion beneficiari
programa es es 0S
Rhode Tuvoalgin Coeficient  1.000 483" 484" -.334"
Spearma  plan de e de
n capacitacion correlacio
durante su n
participacién Sig. .000 .000 .019
enel (bilateral)
programa N 49 49 49 49
Cada cuanto Coeficient ~ .483™ 1.000 234 -.207
recibio las e de
capacitacion correlacio
es n
Sig. .000 .106 153
(bilateral)
N 49 49 49 49
Implemento Coeficient — .484™ 234 1.000 -.234
lo aprendido e de
en correlacio
capacitacion n
es Sig. .000 .106 105
(bilateral)
N 49 49 49 49
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Correlaciones

Califique
Tuvo algun del 0 al 5.
plan de como ha
capacitacio sido la
n durante Implemento  atencion
su Cada cuanto lo aprendido del técnico
participacié recibio las en hacia los

nenel capacitacion capacitacion beneficiari

programa es es 0S
Califique del Coeficient — -.334" -.207 -.234 1.000
0 al 5. como e de
hasido la  correlacid
atencion del n
técnico hacia  Sig. 019 153 105
los (bilateral)
beneficiarios N 49 49 49 49

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).

Nota: Elaboracion propia.

El plan 91.84% han recibido asesoramiento técnico, en tanto que el 8.16% no tuvo
un plan de asesoramiento. En una escala del 0-5 el 46.94% calificaron con 5 o sea excelente
la atencion del técnico, el 38.78% calificaron el nivel de atencién del técnico con 4 o sea

muy bueno, y el 14.28% calificaron con 3 la atencién del técnico.

Tabla 9. Crecimiento y cuantificacion de los negocios.

CRECIMIENTO

Manera de medir el Crecimiento % Cuantificacién del crecimiento %

empresarial
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Incremento en ingreso familiar 38.77 Mejora en ganancia 36.73
Diversificacion de productos 24.49 Aumento de capital 32.65
Mejora en infraestructura 18.37 Incremento en las ventas 24.49

Aumento en volumen de produccion 16.33  Mejora en estructura del taller 4.09

Mayor mercado 2.04 Mayor produccién 2.04
Nota: Elaboracion propia.

El crecimiento economico es el punto de partida del desarrollo econémico.
“expandir o realizar las potencialidades con que se dé cuenta acceder gradualmente a un
estado mas pleno, mayor o mejor” (Daly, 1991). Tanto a nivel macroecondmico como
microecondémico. El asunto radica en que no puede haber desarrollo si no hay condiciones
econOmicas para desarrollarse; es decir mas y mejor produccién, mayor nivel de empleo,
mas ingresos y mas ganancias. En este apartado se abordaré esta importante relacion, entre
el crecimiento y la cuantificacion del mismo. Es importante recalcar antes de entrar al
andlisis detallado de los nimeros, que, al fortalecerse las condiciones microeconémicas, se
mejora el tejido microecondmico y se fortalecen las condiciones antecedentes al
crecimiento macroeconémico. Es decir, el tejido microeconémico, es la garantia del
crecimiento macroecondmico; y de la distribucién de los ingresos generadores del
desarrollo, al fortalecer distintos aspectos de la economia, como se plantea el programa

objeto de investigacion.

En el presente item se abordaran dos aspectos, en primer lugar, se analizara como se
midié el crecimiento y en un aspecto paralelo se cuantificara como los usuarios del

programa cuantifican el crecimiento.

La manera de medir el crecimiento empresarial en los negocios fue descrita por

medio de una serie opciones que se platearon en las encuestas: el 38.78% de los usuarios
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manifesto tener crecimiento en los ingresos, el 24.49% de los encuestados afirmo que la
forma mas apropiada de medir el crecimiento fue mediante la diversificacion de productos,
mejora de la infraestructura fue reconocida por el 18.37% de los usuarios del programa,
como medio de medir el ingreso; en tanto el aumento del volumen de produccion fue
considerado por el 16.33% como forma de medir el ingreso, finalmente el 2.04%

reconocio mayor mercado, como la manera de percibir el crecimiento empresarial.

Respecto al acépite de cuantificacion del crecimiento empresarial; Mejora en las
ganancias resulto con un 36.73 %, el aumento del capital destaca como segunda forma de
cuantificar el crecimiento con un 32.73 %, incremento en las ventas resulto con un 24.49 %
y con menos relevancia fueron escogidas las opciones de mejora en la infraestructura del

taller y mayor produccion con 4.09 % y 2.04% respectivamente.

Grafico 6. Crecimiento empresarial.
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A continuacion, se describe las maneras de medir el crecimiento empresarial por
medio de un grafico donde se presenta los siguientes items: el 38.77% los beneficiarios
respondieron a incremento familiar, el 24.49% a diversificar sus productos, luego el
18.37% a mejorar su infraestructura, el 16.33% al aumento del volumen de su produccién y

finalmente el 2.04% a mayor mercado.

Grafico 7. Cuantificacién del crecimiento.
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Los beneficiaros determinaban que la cuantificacion de su crecimiento se debia de
la siguiente manera; el 36.73% a mejorar sus ganancias, el 32.65% se debe al aumento de
su capital, el 24.49% al incremento de sus ventas, el 4.09% a mejorar en estructura del

taller y el 2.04% a obtener mayor produccion.

Tabla 10. Correlacion del crecimiento y cuantificacion de los negocios.
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Correlaciones

De qué manera ha Como puede

crecido cuantificar su
empresarialmente crecimiento
Rho de De qué manera ha Coeficiente 1.000 320"
Spearman crecido de
empresarialmente correlacion
Sig. : .025
(bilateral)
N 49 49
Como puede Coeficiente .320° 1.000
cuantificar su de
crecimiento correlacion
Sig. .025
(bilateral)
N 49 49

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

En tanto al observar la correlacion de estas variables se aprecia un nivel bajo de
correlacion con .320. Al analizar este valor se encuentra un nivel bajo de relacion, a pesar
de que tedricamente estan bien escogidos, el comportamiento de la incidencia relativamente
baja de una variable en la otra puede ser explicado por el bajo nivel de asociatividad e
integracion que tienen las empresas lo que incide en el fortalecimiento y desarrollo de sus
condiciones externas, asi como en un bajo proceso de desarrollo empresarial al no contar

con la debida fortaleza interna.

Tabla 11. Contribucion del programa en el crecimiento familiar.
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CONTRIBUCION DEL PROGRAMAAL CRECIMIENTO FAMILIAR

El negocio es la fuente principal % Mejora de condicion %
de Ingresos Familiar
Sl 100 Sl 75.51
NO 0 NO 24.49
Porcentaje Ganancia Anual Porcentaje crecimiento
Familiar
0-19 4.08 60 — 74 46.93
20 -39 12.96 45— 59 32.65
40 - 59 20.41 30-44 20.40
60— 79 63.26

Nota: Elaboracion Propia.

Con un rotundo si, el 100% de los beneficiarios respondioé que la fuente principal de
sus ingresos proviene de los negocios establecidos, siendo esta la causa por la cual no
pueden tener un desarrollo, debido a que los ingresos no son destinados en un porcentaje
significativo para la mejora de su infraestructura. La cual esta directamente vinculada a su

nivel tecnolégico, por tanto, a mejorar sus capacidades de produccion a escala.

Graéfico 8. Porcentaje de ganancia anual.
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PORCENTAJE GANANCIA ANUAL
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El porcentaje de ganancia anual en escalas porcentuales estima lo siguiente; el
4.08% obtuvieron ganancias a una escala de 0-19%, el 12.96% a una escala del 20-39%,

luego el 20.41% a una escala de 40-59% vy finalmente el 63.26% a una escala de 60-79%.

Graéfico 9. Porcentaje de crecimiento familiar.
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El porcentaje de crecimiento estima lo siguiente: el 46.93% aumento en una escala
de 60-74%, luego el 32.65% a una escala de 45-59% y finalmente el 20.40% en una escala

porcentual de 30-44%.

Tabla 12. Correlacion de la contribucion de los negocios al crecimiento familiar.

Correlaciones

El

negocio porcentaje

esla del
fuente  negocio
principa  parasu

I de sus crecimient porcentaj CRECIMIENT

ingresos o familiar e @)
Rhode El negocioesla Coeficient 1.000 336" -.156 .262
Spearma fuente principal e de
n de sus ingresos correlacio
n
Sig. : .018 285 .069
(bilateral)
N 49 49 49 49
porcentaje del ~ Coeficient 336" 1.000 071 3217
negocio parasu e de
crecimiento correlacid
familiar n
Sig. .018 : .630 .024
(bilateral)

N 49 49 49 49
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Porcentaje Coeficient -.156 071 1.000 -.052

e de

correlacio

n

Sig. .285 630 : 722

(bilateral)

N 49 49 49 49
CRECIMIENT Coeficient .262 321 -.052 1.000
@) e de

correlacio

n
Sig. .069 024 722

(bilateral)

N 49 49 49 49

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

El andlisis correlacional entre: Fuente principal de ingresos y el crecimiento
empresarial, muestra un nivel de correlacion bajo con .262 lo que significa que los
beneficiarios no destinan tanto dinero a la mejora continua de su negocio, por lo que sus

negocios tienden a estancarse perdiendo posibilidades de generar ventaja competitiva.

Respecto a la correlacion entre el porcentaje de capital destinado al crecimiento
familiar y si el negocio es la fuente principal de sus ingresos; se puede afirmar que destinan
mas capital al consumo familiar, que a la mejora de su emprendimiento; sin percibir que, al

mejorar el negocio, van a poder balancear mejor ambas situaciones.
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6.3.Tercera Fase De Gabinete De Los Emprendimientos.
En la tercera fase muestra el analisis de los datos mediante la aplicacion del SPSS el
cual arroja los resultados para determinar la evaluacion de los negocios con el diamante de

competitividad de Michael Porter.

Es importante reconocer que el SPSS permitio correlacionar variables, de este modo
se puede reconocer la incidencia de una variable sobre la otra, esto es importante para poder

evaluar el programa y los impactos.

Tabla 13. Propositos alcanzados de los beneficiarios a traves del programa.

Propositos Alcanzados a través del Programa

0 1 2 3 4 5

Aumento de Ventas 8.16% 44.90% 44.90% 2.04%

Mejora en Infraestructura 4.01% 28.6% 245% 32.7% 10.2%
Aumento de Volumen de 24.49% 48.98% 26.53%

Produccion
Mayor Mercado 22.45% 46.94% 20.41% 10.20%
Diversificacion de 12.24% 36.73% 34.69% 16.33%
Producto/Servicio
Fortalecimiento de Negocios 14.29% 32.65% 32.65% 20.41%

Nota: Elaboracion propia.

Graéfico 10. Propositos alcanzados mediante el programa.
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Propositos alcanzados.
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Los negocios encuestados reflejan que entre el 60 y 80% han obtenido un aumento
de ventas del 44.90% debido a sus participaciones en feria, y en la reduccion de compra de
materia prima; el 32.7% ha mejorado la infraestructura de su negocio, el 48.98%
corresponde a el aumento del volumen de produccion, ya que hay temporadas donde hay
aumento de produccion, el 46.94% de los negocios ha ampliado su mercado debido a su
participacion en las ferias donde logra captar mas clientes y generar mas ganancia, el 36.73
y el 34.69% de los encuestados respondieron que entre un 60 y 80% han diversificado los
productos, ya que han aprendido a innovar con los materiales brindados, con un empate el
32.65% con un 60 y 80% han fortalecido sus negocios después de haber entrado al

programa, ya que han obtenido mayores beneficios y mas apoyo.

Tabla 14. Correlaciones de los propésitos alcanzados de los beneficiarios en el programa.
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Aume
nto de Mejorade volume Mayo Diversifica Fortalecim
las la n de r cion de iento de
Venta infraestru Produc Merc producto o los
S ctura cion ado  servicio  negocios
Rho  Aumento Coefici 1.000 568"  .302° .326" 251 144
de de las ente de
Spear Ventas correlac
man i6n
Sig. .000 .035 .022 .082 325
(bilater
al)
N 49 49 49 49 49 49
Mejorade Coefici .568™ 1.000 .301" .394™ .186 123
la ente de
infraestruct correlac
ura i6n
Sig. .000 .036 .005 .200 401
(bilater
al)
N 49 49 49 49 49 49
volumen de Coefici .302" 301" 1.000 .297" 322" 079
Producciéon ente de
correlac

ion
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Correlaciones

Aume

nto de Mejorade volume Mayo Diversifica Fortalecim

las la n de r cion de iento de
Venta infraestru Produc Merc producto o los
S ctura cion ado  servicio  negocios

Sig. .035 589

(bilater

al)

N 49 49
Mayor Coefici  .326" 297" 1.000 285"
Mercado  ente de

correlac

ion

Sig. 022 047

(bilater

al)

N 49 49
Diversifica Coefici 251 074
cion de ente de
producto o correlac
servicio ion

Sig. .082 613

(bilater

al)
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Correlaciones

Aume

nto de Mejorade volume Mayo Diversifica Fortalecim

las la n de r cion de iento de
Venta infraestru Produc Merc producto o los
S ctura cién ado  servicio  negocios
N 49 49 49 49 49 49
Fortalecim Coefici  .144 123 079 .285 074 1.000
iento de ente de
los correlac
negocios  ion
Sig. 325 401 589 .047 .613
(bilater
al)
N 49 49 49 49 49 49

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

Los propositos alcanzados a través del programa se reflejan los siguientes
porcentajes mas altos de cada items: el aumento de las ventas con una escala de 3 y 4 con
un 44.90%, lo que suma un 89.8 % de impacto relacionado a la mejora de las ventas segun
opinaron los encuestados, en diversificacion de productos con una escala de 3 en un
porcentaje de 36.73%, 4 en un porcentaje de 34.69%, que sumado representa 71,42%,

fortalecimiento de los negocios existentes con una escala de 3 y 4 con un porcentaje de
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32.65%, mejora en la infraestructura en una escala de 4 con un porcentaje de 32.7%, y
aumento en el volumen de produccién con una escala de 3 en un porcentaje de 48.98%,

mayor mercado en una escala de 3 en un porcentaje de 46.94%.

En cuanto al analisis correlacional, se afirma con un alto nivel de significancia
estadistica que las variables mejoran de infraestructura y aumento de las ventas, asi como
mejora de la infraestructura y mayor mercado, y mejora de la infraestructura y
diversificacion de la produccion. Muestran un valor positivo y significativo que demuestra
la relacion directa de mejora de la infraestructura con estos otros cambios a nivel de los

negocios lo que conduce a la progresién del negocio.

Por tanto, la mejora de la infraestructura se puede interpretar como cambio técnico y
mas especificamente vinculado al proceso de produccidn en serie del negocio, lo que incide
directamente en varias otras variables directamente vinculadas al crecimiento empresarial.
Por tanto, se afirma que el cambio técnico incide mas en el progreso del negocio que la

mejora del capital de trabajo.
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Tabla 15. Estudios y planes estratégicos de los beneficiarios en los emprendimientos.

NEGOCIO
Estudio para conocer % Tiene Base de datos de sus %
gustos/preferencias de clientes clientes
NO 83.67 Sl 10.20
Sl 16.33 NO 89.80
Planes Estratégicos Crecimiento del negocio post
programa (Escala 0-5)
Corto plazo 51.02 4 48.98
Ninguno 38.78 3 28.57
Mediano plazo 6.12 5 20.41
Largo plazo 4.08 2 2.04
Manera de diversificar/ampliar Planes de diversificar/ampliar
Su negocio Su negocio
Ninguna 46.9 S 53.06
Ampliar produccién 42.3 NO 46.94
Aumentar mano de obra 34.62
Comprar maquinas industriales 19.23
Ampliar negocio 3.85

Nota: Elaboracion propia.

Tabla 16. Correlacion de los estudios y estrategias de los beneficiarios en los

emprendimientos.

Correlaciones
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Ha
realiza cuanto
do Tiene ha
estudi base Tiene crecid
opara de planes  de qué 0 su
conoc datos de manera  negoci
er de planes diversifi diversific 0
gustos sus estratégicos cary/o ariay/o despué
de sus client de ampliar ampliaria s del
cliente es Emprendimi su su progra
S fijos ento negocio negocio ma
Rho de Harealizado Coeficie 1.000 .398" -.007 194 013  -.028
Spear estudio para nte de *
man  conocer los correlaci
gustos de on
sus clientes  Sig. .005 .965 181 950 851
(bilatera
1)
N 49 49 49 49 26 49
Tiene base Coeficie .398™ 1.000  -.056 -.088 -267  .4657
de datosde nte de
sus clientes correlaci
fijos on
Sig. .005 704 547 187 .001
(bilatera
1)
N 49 49 49 49 26 49
planes Coeficie -.007 -.056 1.000 286" -.349 -.227
estratégicos  nte de
de correlaci
Emprendimi on
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Ha
realiza cuanto
do Tiene ha
estudi base Tiene crecid
opara de planes  de qué 0 su
conoc datos de manera  negoci
er de planes diversifi diversific 0
gustos sus estratégicos cary/o ariay/o despué
de sus client de ampliar ampliaria s del
cliente es Emprendimi su su progra
S fijos ento negocio negocio ma
ento Sig. 965 .704 .046 .081 117
(bilatera
1)
N 49 49 49 49 26 49
Tiene planes Coeficie .194 -.088 286" 1.000 -.481"
de nte de
diversificar correlaci
y/o ampliar on
su negocio Sig. 181 547 .046 .000
(bilatera

1)

N 49 49 49 49 26 49
de qué Coeficie .013 -.267 -.349 1.000  -.440°
manera nte de

diversificaria correlaci
y/o ampliaria  én
su negocio Sig. 950 .187 .081 .025

(bilatera

)
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Correlaciones

Ha
realiza cuanto
do Tiene ha
estudi base Tiene crecid
opara de planes  de qué 0 su
conoc datos de manera  negoci
er de planes diversifi diversific 0

gustos sus estratégicos cary/o ariay/o despué

de sus client de ampliar ampliaria s del
cliente es Emprendimi su su progra
S fijos ento negocio negocio ma
N 26 26 26 26 26 26
Califique de Coeficie -.028 .465" -.227 -4817  -.440"  1.000
0al 5cuanto nte de -
ha crecido correlaci
su negocio on
despuésde  Sig. 851 .001 117 .000 025
entrar al  (bilatera
programa 1)
N 49 49 49 49 26 49

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

*. La correlacion es significativa en el nivel 0,05 (bilateral).
Nota: Elaboracion propia.

De acuerdo a la existencia de registro de una base de datos de sus clientes el 89.80%
de los beneficiarios no la posee por lo que no necesitan llevar un control porque sus clientes
son diversos y no son fijos mientras que el 10.20% llevan a cabo un registro debido a que
son clientes que han estado por mucho tiempo, esto conlleva a que mientras no exista un

registro de clientes permite que el 83.67% limite a conocer los gustos y preferencias para
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innovar e incrementar su produccién y el 16.33% han realizado estudios para asi mejorar su

crecimiento en su emprendimiento.

Un aspecto a resaltar es que si los usuarios del programa realizaran una base de
datos de sus clientes, podrian mejorar consistentemente sus negocios, porque podrian
fidelizar los clientes, ellos estiman que sus clientes son variados y no creen que sea
importante llevar un registro de los mismos, sin embargo si es importante desarrollar este
proceso, y buscar como por medio de redes sociales y otros formas de difusién, generar
condiciones que les permitan mejorar sus relaciones con los clientes e impulsar sus

productos

En cuanto al crecimiento del negocio después de entrar al programa en una escala
de 2-5 donde 4 refleja el 48.98%, el 3 con un 28.57%, 5 un 20.41% y 2 con un 2.04%. Los
beneficiarios mostraron que de acuerdo a su crecimiento después de entrar al programa
tienen planes estratégicos mencionados en los siguientes items: El 53.06% tiene planes de
diversificar y/o ampliar su negocio y el 46.94% no tiene interés de ampliar y/o diversificar
su negocio. Los beneficiarios que prefieren ampliar el negocio expresaron lo siguiente; el
42.3% en ampliar la produccion, también algunos contratarian personal en un 34.62%, asi
como reducir el tiempo de elaboracion de productos mediante la compra de méaquinas
industriales en un 19.23% y ampliar el negocio con un 3.85%. Ademas de llevar a cabo
planes estratégicos tiene un lapso de tiempo a corto plazo con un 51.02%, el 6.12%
mediano plazo, el 4.08% largo plazo y el 38.78%, 46.9% no tiene ningun plan de

diversificar y ampliar su negocio.

Mediante las correlaciones de las variables: realizacion de estudios de gustos y

preferencias con la variable existencia de base de datos de clientes obtienen un valor de
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.005, esto influye en la variable planes estratégicos de su emprendimiento, la manera de
ampliarlo y el crecimiento que obtuvieron después del programa dado a que mientras los
beneficiarios se relacionen mas con sus clientes pueden planear estrategias de su
emprendimiento, obtener conocimientos acerca de aumentar su produccion, innovar en su

productos, para lograr un crecimiento de emprendimientos a pequefias empresas.

Tabla 17. Volumen de ventas de los negocios antes y después del programa.

VOLUMEN DE VENTAS C$

ANTES DEL PROGRAMA % DESPUES DEL PROGRAMA %
500 — 2,499 52.80 500 - 2,499 46.90

2,500 — 4,499 10.20 2,500 — 4,499 12
4,500 - 6,499 12.20 4,500 - 6,499 10.10
6,500 — 8,499 6.10 6,500 — 8,499 10.10

8,500 — 10,499 10.20 8,500 — 10,499 6

10,500 — 12,499 4.10 10,500 - 12,499 10.20

12,500 — 14,499 0 12,500 — 14,499 4.1

14,500 — 16,499

14,500 — 16,499

16,500 - 18,499

16,500 - 18,499

18,500 - 20,499

18,500 - 20,499

20,500 — 22,499

20,500 — 22,499

22,500 - 24,499

22,500 - 24,499

24,500 — 26,499

2
0
0
0
2
0

24,500 — 26,499

N O O O N O

Nota: Elaboracion propia.

La rentabilidad econdmica incluye, segun Aguirre et al. (1997) el célculo de un
margen que evalUa la productividad de las ventas para generar beneficios. Es por ende la
rentabilidad econdmica de los emprendimientos no estaba siendo gestionada ni evaluada

adecuadamente es por esto que el MEFCCA (Ministerio de Economia Familiar



66

Comunitaria, Cooperativa y Asociativa), a través del programa no solo brindo materia
prima, sino que también enriquece de conocimiento con capacitaciones a los beneficiarios

con distintos temas desarrollo tanto en lo social como lo econdmico.

Debido a lo antes dicho es por eso que el volumen de ventas antes del programa
oscilaba de C$500-2,499 con un porcentaje de 52.80% ya que al comprar materiales y el
aumento de sus precios eran unos de los factores que influian al no obtener ganancias
esperadas, mientras que al brindarle materias primas implicé mayor fuerza en las ganancias
en un porcentaje de 46.90% debido a que el 12% de los beneficiarios empezaron a adquirir
entre C$2,500-4,499. El 12.20% corresponde a C$4500-6,499 antes de ser participe del
programa, donde el 10.10% representa que algunos emprendimientos obtuvieron un ingreso
economico de C$6,500-8,499 siendo el incremento mas importante la cantidad antes

mencionada.

Al evaluar la cantidad de C$10,500-12,499 se puede determinar que el 4.10% vy el
10.20% son porcentaje que demuestran cifras altas que son posterior al programa lo que
significa que los emprendimientos utilizaron correctamente los materiales brindados y
aplicaron cada ensefianza que el MEFCCA brinda a través de sus capacitaciones,
finalmente en los estados resultados nos muestra que el 2% de los beneficiarios aumentaron

conC$24,500-26499.
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Graéfico 11. Volumen de ventas antes y después del programa.

Volumen de ventas antes y despues del programa

ANTES DEL PROGRAMA DESPUES DEL PROGRAMA

60,00%
50,00%
40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%

En el volumen de ventas de los negocios beneficiados por el programa de
marroquineria, un 52.2% de los negocios ganaba alrededor de los C$500 a C$2,499
cordobas, viéndose una disminucion después del programa con un 46.9% ya que algunos
negocios no vieron mejoria ya que vendieron o no utilizaron la materia prima brindada por

la institucion, solamente un 5.9% logré ver mejoria luego del programa.

Sin embargo, se ha cumplido con los propositos establecidos con el programa,
debido a que algunos negocios presentaron mejoria después de recibir la materia prima;

teniendo un desarrollo sostenible, y generando empleo.

Tabla 18. Correlacion del volumen de ventas de los emprendimientos antes y después del

programa.



68

Correlaciones
Como ha sido su

Como hasidosu  volumen de venta

volumen de venta Después del
Antes de programa programa
Rho de Como hasidosu  Coeficiente de 1.000 934
Spearman  volumen de venta  correlacion
Antes de programa Sig. (bilateral) . .000
N 49 49
Como hasidosu  Coeficiente de 934 1.000
volumen de venta  correlacion
Después del Sig. (bilateral) .000
programa N 49 49

**_La correlacién es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Nota: Elaboracion propia.

Lo que se aprecia es que existio correlacion significativa en una relativamente
pequefia parte de los negocios, se pudo observar por parte de los investigadores que aporto
mas significativamente en las tapiceras, ademas que incide bastante el lugar donde estén
ubicadas, por lo que son fendmenos externos al programa los que inciden en la mejora de
los negocios, sin embargo este elemento no puede quedar fuera del programa y es que la

ubicacién es importante para mejorar las proyecciones del negocio.

Tabla 19. Beneficios economicos y ferias organizadas que permitieron el crecimiento de los

emprendimientos.

PROGRAMA

Manera en que les ha beneficiado % Ferias donde han mejorado %

economicamente el programa su nicho de mercado
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Fortalecimiento de los negocios existentes 36.73 Sl 75.51
Diversificacion de productos y/o servicios 24.49 NO 24.49
Mejora en los ingresos del negocio 22.45
Mas clientes 16.33

Nota: Elaboracion Propia.
Grafico 12. Beneficios del programa y ferias para mejorar el nicho de mercado de los

beneficiarios.

Manera en que les ha beneficiado al programa VS Ferias
donde han mejorado su nicho de mercado

80,00%
70,00%
60,00%
50,00%

40,00%
30,00%
20,00%
10,00%

0,00%
Fortalecimiento Diversificacion Mejoraenlos  Mas clientes
de los negocios de productos ingresos del
existentes y/o servicios negocio

® Manera en que les ha beneficiado econémicamente el programa
® Ferias donde han mejorado su nicho de mercado

De acuerdo a los datos procesados a partir de las encuestas, los usuarios del
programa han mejorado en un 75.51% su nicho de mercado, a través de las ferias, de esta
manera les ha beneficiado econémicamente el fortalecimiento de los negocios existentes.

Por otra parte, un 36.73%, afirma haber fortalecido sus negocios, debido a las
ganancias que obtuvieron al no invertir en materias primas. Este aspecto consiste en dotar

al negocio de un capital de trabajo, elemento esencial de objeto de politica. La razén de
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politica econdmica en esta aplicacion, esta dirigida al sector informal y precario, para que
logre alcanzar un nivel apropiado de capitalizacion, en el cual dispongan del capital de
trabajo suficiente para pasar de la condicion de emprendimiento a microempresa; con su
correspondiente formalizacion. En la medida que este objetivo se logre, se estan
conformando las bases empresariales, al fortalecer el punto de equilibrio de corto plazo, lo
que permite establecer el nivel minimo requerido para que la empresa funcione y a partir
del cual se desempefiaran los modelos microeconémicos de corto y mediano plazo,
sucesivos en el desarrollo empresarial. El grafico que se muestra a continuacion ilustra lo

mencionado.
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llustracion 2. Gréfico que representa el punto de equilibrio de los emprendimientos a

convertirse a microempresa.

Ganancia/Pérdida

A

Ingresos

Gastos
totales

Punto de
equilibrio

Ganancia

Gastos

variables
A Elementos
: < aportados a
' la politica.

Pérdida

Gastos
)ﬁjos

>

Namero de unidades a vender para Ventas
alcanzar el punto de equilibrio

Nota: (Qué significa el punto de equilibrio? [imagen], Lezac Consulting, 2022,

(https://lezacconsulting.com/punto-de-equilibrio/).

El analisis econdémico comprende tres aspectos fundamentales: el aspecto
matematico, el aspecto grafico y el econémico. Los datos de las variables, asi como las
pruebas de correlacion, comprenden el aspecto matematico. En tanto en el grafico en este
caso del punto de equilibrio que se muestra arriba, lo que corresponde es analizar las areas,
por lo que el area en beige (rectangulo) representa los gastos variables (materia prima),

elemento aportado por la politica del programa que permite alcanzar el punto de equilibrio


https://lezacconsulting.com/punto-de-equilibrio/
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empresarial. Desde el punto de vista econdmico, este aspecto de la politica o de la
intervencion sienta las bases para el cambio de una accidén econémica aislada a un conjunto
de acciones econdmicas estructuradas y eslabonadas para desarrollar una microempresa.
Punto importante porgue representa la visagra entre la informalidad y la formalidad.

Los usuarios respondieron en un 24.49% que diversificaron sus productos o
servicios mediante la materia prima y las capacitaciones que otorga la ejecutora del
programa enriqueciendo sus conocimientos técnicos y empresariales. Por medio de esta
diversificacion de productos lograron mejorar sus ingresos con un 22.45% de manera que
lograron expandir su mercado y de esta forma un 16.33% de los usuarios lograron atraer
nuevos clientes potenciales para sus negocios.

Para conocer el impacto de las politicas de fortalecimiento microempresarial,
impulsado por el programa de Transformacion de Marroquineria Textil y Artesania adscrito
al MEFCCA (Ministerio de Economia Familiar Comunitaria, Cooperativa y Asociativa). Se
utilizo EI coeficiente de Correlacion de Spearman; medida no paramétrica de la correlacion
de rango (dependencia estadistica del ranking entre dos variables). Se utiliza principalmente
para el analisis de datos, que mide la fuerza y la direccion de la asociacion entre dos

variables clasificadas en base a las siguientes suposiciones de datos sean ciertas:

o Nivel de intervalo o ratio
o Relacién lineal

o Bivariante distribuido

Todo este proceso empirico analitico basado en Spearman precipita en un
diagndstico enmarcado en EI Diamante de la Competitividad de Porter. A continuacion, se

detallan los aspectos esenciales: poder del cliente, poder del proveedor, posibilidades de
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entrada en nuevos sectores, amenaza de nuevos entrantes, posibilidad de sustituir otros

productos, grado de rivalidad entre industrias y amenaza de productos sustitutos.

Se muestra en la siguiente ilustracion las fuerzas competitivas de Porter, en la cual

las fortalezas y debilidades del programa.

se analizan los diversos factores, que influyen en el desarrollo del programa para identificar

llustracion 3. Diagrama de las fuerzas competitivas de Michael Porter en los

emprendimientos de los beneficiarios.

Analisis Del Diamante Del Porter.
Amenaza de productos

Grado de rivalidad
en la industria
Existe un grado de rivalidad
entre los mismos sectores
por la calidad y el precio de
cada producto

Posibilidades de sustituir
otros productos

pueden ser sustituto por
diferentes tipos de materiales
mas durables que sea
adecuado al producto.

sustitutos

Siendo un programa social no™,
hay sustitucion por parte de

N

- Poder del ciente

. -
-

-,

otras entidades publicas.

Amenaza de nuevos

entrantes,

No existe amenaza de nuevos
entrantes por que no hay otra
institucion que tenga este

programa.

Nota: Elaboracion propia.

= e

-
-

No existe poder del cliente
debido a que el programa
elige a los beneficiarios.

Poder del proveedor.

De acuerdo al pais donador
(China), la institucion se dirige
a la seleccion de los sectores
beneficiados con la materia
prima

Posibilidades de entrada
€N nuevos sectores

El nuevo sector que se
puede implementar es
Bisuteria.
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Poder Del Cliente. ElI programa elige a los beneficiarios que cuentan con un
negocio establecido implementado en los siguientes rubros: Tapiceria, Muebleria, Textil y
Cuero por lo tanto no existe un poder del cliente.

Poder Del Proveedor. En este caso la materia prima brindada fue donada por

China, que a través de la institucion selecciono a los beneficiarios de cada rubro.

Posibilidad De Entrada En Nuevos Sectores. Por otra parte, el programa abrira
otro nuevo sector como lo es bisuteria el cual son negocios que se dedican a elaborar
productos donde la materia prima pueda ser aprovechada permitiendo la diversificacion y

aumento de su produccion.

Amenaza De Nuevos Entrantes. Al ser un programa social implementado por el
GRUN mediante la supervision y administracion del MEFCCA no hay instituciones que

creen programas similares donde la materia prima sea donada.

Posibilidad De Sustituir Otros Productos. Existe posibilidad de sustituir otros
productos debido a que se encuentran materiales de uso mas duradero y permita que el

producto no se dafie con facilidad.

Grado De Rivalidad En La Industria. Se encuentra un grado de rivalidad entre
los mismos sectores, que muestran productos con las mismas caracteristicas, pero diferente

calidad y precio.

Amenaza De Productos Sustitutos. No existe la amenaza de productos sustitutos

por lo que no hay entidades que implementen programas similares a este.
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6.4.Fase 4 Indicadores Para Analizar El Impacto Econémico De Los Beneficiarios
Del Programa De Transformacion de Marroquineria, Textil y Artesania.
En esta ultima fase se concluye con los distintos indicadores que permiten medir el
impacto econdmico de los beneficiarios y el programa. Siendo los siguientes: PIB,
Densidad Econémica, Tasa De Desempleo, Indice De Calidad De Vida, Ingreso,

Crecimiento, Produccion.

6.4.1. PIB (Producto Interno Bruto).

“Las pequefias y medianas empresas son importantes para la economia
nicaraguense, ya que es la fuente principal de empleo y aportan el 40% del producto interno
bruto PIB” (Solis, 2023). Los emprendimientos contribuyen al producto interno bruto de la
economia nicaragliense, los negocios de los beneficiarios han presentado mejorias

permitiendo obtener un mayor desarrollo econémico.

A través del GRUN (Gobierno de Reconciliacion y Unidad Nacional), se impulsa el
programa de financiamiento de materia prima dirigido a marroquineria, textil y calzado.
Para mejorar la calidad de vida de las familias nicaragiienses, entregando insumos para
elaborar diferentes productos como: mochilas, fajas, botas, prendas de vestir entre otras.
Permitiendo de esta manera mejorar sus ventas y apuntar a la mejora de la economia, por

medio del desarrollo de mercado, contribuyendo a marcar tendencia y mejorar atractivo.

6.4.2. Densidad Economica.
“La medicion de la densidad econdémica tiene como objetivo conocer cuéles son los
territorios econdmicamente mas productivos, es decir, qué zonas dentro de cada pais genera

mas riqueza” (Ventura, 2015). Los rubros méas productivos en el programa son tapiceria y
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textil; el cual obtienen ventas mayores cuando son por encargos y en la época de mayor

demanda por ejemplo diciembre.

El presente estudio indica que el sector de marroquineria, cuero y textil representa
una de las ramas de actividad econémica donde el desarrollo cooperativo ha alcanzado
niveles de suma importancia, siendo un importante ejemplo del modelo de economia
familiar, asociativa, cooperativa y comunitaria. EI 100% de la produccion de articulos de

cuero estd en manos de la micro, pequefia y mediana empresa.

6.4.3. Tasa De Desempleo.

Por otra parte, segun (BCN, 2023) “menciona que se prevé que el empleo en 2023
continde estable, con una tasa de desempleo de entre 3.0 % y 3.5 %, y que gradualmente
vayan desapareciendo los desajustes del mercado laboral originados por la pandemia, en
particular, los desequilibrios entre oferta y demanda laboral, que se han expresado en una
reduccion de la participacion laboral”. Por medio de los emprendimientos los beneficiarios
logran obtener ingresos reduciendo la tasa de desempleo en el pais. De acuerdo a los
resultados la mayoria de los negocios son informales, establecidos en un ndcleo familiar,
algunos cuentan con matricula de inscripcion en la alcaldia, asi mismo con patente, y con

publicidad en las redes sociales.

De acuerdo a los protagonistas encuestados la mayoria son informales, no tienen
una matricula de negocio y por tanto no pagan impuesto por sus negocios y no tienen mas
de 5 empleados, limitando su crecimiento econdmico, con producciones bajas. Elemento
caracteristico del sector informal que contribuye a un ciclo negativo, de poca o nula
diversificacion y reducidas capacidades para lograr escala econdmica y expansion de

mercado.
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llustracion 4. Ciclo negativo caracteristico de los negocios informales.

Baja
Productividad

Poco o nulo
nivel de
diversificacio

Nula
expansion de
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Nota: Elaboracidn propia.

6.4.4. Indice De Calidad De Vida.

El programa de transformacién de artesania: marroquineria, textil y artesania ha
venido mostrando cambios positivos mediante la donacion de materia prima, favoreciendo
a los beneficiarios en la reduccion de costos de compra, incrementando la diversidad de su
produccioén, contribuyendo a mejorar los emprendimientos. Todo de acuerdo al Plan
Nacional de Lucha Contra La Pobreza (2022-2026) que trata de fomentar la economia
familiar rural y urbana donde se expresa la capitalizacion a las familias mediante planes de

inversion productivos.
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Para cada emprendedor su forma de hacer negocio empieza por conocer la demanda
de bienes necesarios 0 de gusto que hay en el mercado local y esto constituye un papel
importante para determinar qué producir, como producir y cuanto producir. La
comercializacion es parte esencial en el funcionamiento de estos pequefios negocios porque
podran estar produciendo el mejor articulo en su género y al mejor precio, pero si no
cuentan con los medios adecuados para que llegue al cliente en forma eficaz, sus negocios
vendrian a la quiebra, por lo que toman en cuenta priorizar las herramientas necesarias para

producir y vender los productos.

6.4.5. Ingreso.

El ingreso surge de la suma de varias fuentes. De acuerdo a los estudios anteriores
la mayor parte de los ingresos proviene de los emprendimientos existentes, también de
familiares que obtienen un sueldo, asi como de pensiones recibidas de aquellos que son
jubilados. Es importante recalcar que los negocios es la fuente principal de ingresos para su
desarrollo econémico familiar. Algunos beneficiarios destacan que una parte de los ingresos
se reinvierte en su negocio, otros para contribuir a su consumo propio o familiar, también a

cumplir con las necesidades bésicas del hogar.

Estos emprendimientos se basan en la necesidad y no en la oportunidad, es decir los
duefios de los negocios fueron motivados por la falta de alternativas econémicas, para la
creacion de ingresos. Segun los encuestados sus motivos fueron: necesidad para sustento de
su familia, salir de la pobreza y problemas financieros. Parte de los negocios se establecen

en casas propias y locales rentados.
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6.4.6. Crecimiento.
A medida que se vaya mejorando las capacidades de los emprendedores con
desarrollos técnicos, capacitaciones administrativas y finanzas, redes y publicidad, sus
negocios seguirdn creciendo, generando nuevas fuentes de empleo y dinamizando la

economia del pais.

6.4.7. Produccion.
Segun Tawifk y Chauvel (1993). “Se entiende por produccion la adicion de valor
a un bien (producto o servicio), por efecto de una transformacion. Producir es extraer o

modificar los bienes con el objeto de volverlos aptos para satisfacer ciertas necesidades”

Se puede argumentar que el programa de marroquineria, cuero y textil, aporta
positivamente en el desarrollo econémico de las MIPYMES de cuero y calzado, ya que, al
tener un mayor conocimiento de aspectos financieros, los propietarios de los negocios
mejoran sus capacidades, teniendo un desarrollo econémico que les proporciona mejores

condiciones econémicas.

6.5.Plan De Mejora De Calidad.
“Un plan de mejora es un conjunto de medidas de cambio que se toman en una
organizacion para mejorar su funcionamiento. Los Planes de Mejora pueden incluir muchas
acciones relacionadas con la organizacion, con procesos o0 procedimientos concretos desde

la puesta en marcha de una cultura de evaluacion y mejora continua” (Manzanares, 2018).

El plan de mejora de calidad se basa en identificar y corregir deficiencias en los

estandares de calidad de una organizacién. Incluye acciones para mejorar la satisfaccion de
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los beneficiarios, eliminar defectos, fortalecer el control de calidad y establecer medidas

preventivas para evitar problemas futuros. (cita)

Dicho programa mostré resultados positivos obtenidos en los emprendimientos,
también es necesario realizar un plan que contribuya a mejorar las capacidades de los
beneficiarios, asi como también del programa. El plan de mejora de calidad tiene como
objetivo principal mejorar el rendimiento de los beneficiarios del programa de

transformacion de marroquineria, textil y artesania.

Para que sea eficaz, un plan de mejora requiere ciertas condiciones previas:

v Que la mejora sea posible
v' Liderazgo del equipo directivo

v Implicacién de ejecutoras y beneficiarios

En general, todas las acciones de mejora se pueden resumir en cinco alternativas

importantes:

1. Que los beneficiarios asistan a las capacitaciones cada vez que la ejecutora
convoque. Esto con el fin que los beneficiarios enriquezcan sus conocimientos
técnicos.

2. Que los beneficiarios no se queden solo con lo aprendido a través de los técnicos
designado por la institucion; sino que ellos también busquen, y aprendan nuevas
técnicas, metodologias, tendencias que puedan expandir sus negocios.

3. Que la ejecutora del programa tenga personal que le ayude a brindar capacitaciones

debido a que es la Unica persona en realizar todo el trabajo y de esta manera pueda
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dedicarle tiempo que necesitan los beneficiarios para el correcto seguimiento y
sistematizacion de resultados.

4. Hacer visitas continuamente, para conocer el desempefio de los negocios y de esta
manera, poder conocer el crecimiento que estos tendran.

5. Buscar alternativas de organizacion y mejoras en los emprendimientos, mediante la
implementacién de cluster entre los beneficiarios del programa, que permita

contribuir al crecimiento y expandir su mercado.

lHustracion 5. Acciones de mejoria en el plan de mejora.
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Se cuenta con un personal que visite y guie
a los beneficiarios

Nota: Elaboracién propia.
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Es necesario que el plan de mejora incluya indicadores que ayuden a medir el
desenvolvimiento de los negocios, si estos han tenido mejoria, de qué manera se refleja el

crecimiento presentado; y a la vez valorar la eficacia de los pasos que se han tomado.

La especificacion de las lineas en acciones de mejora expresa:

¢ Qué se haréa en concreto?
¢ Qué acciones se tomaran?
¢Quién lo realizara?

¢Quién controlara el proceso?

AN N NN

¢Como llevar adelante el proceso de toma de decision una vez visto la necesidad de

ajuste?

Tabla 20. Objetivos del plan de mejora.

Linea de Mejora/ Acciones Implicados
Obijetivos
Capacitaciones Asistencia de los beneficiarios para la - Ejecutora del
mejora continua de sus conocimientos programa

técnicos. - Beneficiarios.

Conocimientoa  Recibir en otras instituciones publicas o - Instituciones
través de otras privadas capacitaciones, cursos, talleres privadas o publicas

fuentes que ayuden a aprender nuevas formas de - Beneficiarios

expandir el negocio.

Seguimiento Organizar visitas en periodos continuos, - Ejecutora del
para conocer el crecimiento de los programa
negocios. - Beneficiarios

A través del crecimiento, hacer
participes a los beneficiarios en ferias
realizadas por el MEFCCA con el fin de

que estos expandan su nicho de
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Contratacion de Que la ejecutora del programa reclute
personal personal para brindar mejor las
capacitaciones y darle el debido
seguimiento acerca de la evolucion de
los negocios.

Institucion
Ejecutora del
programa.

Beneficiarios.

Implementacion Mediante la implementacion de cluster
de cluster. los beneficiarios obtienen ventajas de
expandir su negocio, abrir nuevos

mercados y aumentar la produccion.

Ejecutora del

programa.

Beneficiarios.

Control del A través de las acciones mencionadas es - Institucién
proceso necesario que la institucién realice - Ejecutora del
monitoreo de los programas como tal, programa.

asi mismo la ejecutora mantenga un
debido control puesta en marcha el plan
de mejora de calidad.

Nota: Elaboracion propia.
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7. Conclusiones.

La presente investigacion describe y analiza el impacto econdmico social del
programa de transformacion de marroquineria, textil y artesania. Cuyo propoésito es la
generacion de empleo y la consecuente reduccion de la pobreza de los beneficiarios en el
departamento de Carazo en el periodo 2022-2023 donde de acuerdo a los resultados

obtenidos se lograron las siguientes conclusiones:

Tabla 21. Matriz de conclusiones y recomendaciones.

Objetivos Conclusiones Recomendaciones
- Mediante la Se recomienda
implementacion del desarrollar estrategias
programa los gue tenga como objetivos
beneficiarios han logrado incentivar a los
obtener mayores ingresos beneficiarios a la

a través de la donacion  realizacion de un modelo
de la materia prima de plan alternativo
permitiendo reducir sus novedoso y accesible
costes de compra, para las personas.
generando un aporte de
crecimiento en su
negocio familiar.
- Los beneficiarios han
logrado consolidar su
capital de trabajo, vital
para la determinacion del
punto de equilibrio
empresarial conducente
al salto de

emprendimiento a
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MiPymes.

- Los beneficiarios han
logrado ser productivos
aprovechando las
oportunidades en épocas
donde sus productos son
demandados y el
volumen de ventas
aumente intensificando

sus ganancias.

- Aplicando el instrumento  En lo que respecta a la

previo se observo las innovacion en el uso de
condiciones de los materia prima, seguir una
beneficiarios del estrategia de produccién

programa, los cuales no siempre enfocado en la
contaban con diversificacion de
conocimientos técnicos, productos y en la
lo que no permitia abrirse consolidacién de su
paso a un mercado mas inventario (capital de
amplio esto mejoro trabajo).
conforme su
participacion en el
programa, desarrollando
su produccién y

diversificacion de

productos.
- Las debilidades que Realizar un analisis
impiden que los financiero continuo para

emprendimientos puedan  estimar en qué se esta

desarrollar su potencial  utilizando los ingresos de



Objetivos

Nota: Elaboracion propia.
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Recomendaciones

radica en los

beneficiarios ya que al

ser estos negocios la
fuente principal de sus
ingresos, no destinan el
capital financiero para la

mejora de estos,

quedando en desventaja

al entrar a un mercado

mas competitivo.

los negocios,
garantizando la
permanencia en el
mercado y el progreso
del mismo.

La implantacion de este
programa vino a mejorar
las capacidades
productivas, asi como su
crecimiento empresarial,
estos pudieron abrirse a
nuevos mercados,
mejorando su economia

familiar.

Formar a los
beneficiarios con
conocimientos y valores
que generen el interés
genuino de seguir en el
programa, para la mejora
de su calidad de vida
mediante una inversién

productiva.
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9. Anexos.
9.1.Marco Legal.
9.1.1. Ley De Promocion, Fomento Y Desarrollo De La Micro, Pequefia y Mediana
Empresa (LEY MIPYME). Ley N° 643.

El objeto de la presente Ley es fomentar y desarrollar de manera integral la micro,
pequefia y mediana empresa (MIPYME) propiciando la creacion de un entorno favorable y
competitivo para el buen funcionamiento de este sector economico de alta importancia para
el pais. Esta ley es de orden publico e interés econdmico y social. Su &mbito de aplicacion
es nacional. Asi mismo, establece el marco legal de promocién y fomento de la micro,
pequefia y mediana empresa, denominada también MIPYME, normando politicas de

alcance general.

+ Finalidades De Ley.

» Establecer principios econdmicos rectores para el fomento de las MIPYME

» Instaurar un negocio de coordinacién interinstitucional como un instrumento de
apoyo a las politicas de desarrollo y fomento a las MIPYME, que armonice la
gestion que efectlan las diversas entidades publicas y privadas.

» Adoptar un instrumento legal de caracter general, que dé lugar a un proceso
normativo del cual se deriven nuevos principios legales, reformas de los ya
existentes cuando sea necesario, en aquellas éareas y sectores econdmicos
considerados claves para el desarrollo de las MIPYME.

» Instaurar un proceso educativo y formalizacion empresarial y asociativo, mediante
la reduccion de costos monetarios de transaccion y la facilitacion de procedimientos

administrativos agiles.
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» Promover la existencia de una oferta econémica permanente de instrumentos y
servicios empresariales de promocion y desarrollo a las MIPYME.

» Ampliar de manera efectiva, en el dmbito nacional, la implementacion de las
politicas de fomento a la MIPYME, mediante la incorporacion del Gobierno
Central, Gobierno de las Regiones Auténomas y Municipios, a las acciones

conjuntas de que se trate.

9.1.2. Ley 648. Ley De Igualdad De Derechos Y Oportunidades.
La ley de igualdad de derechos y oportunidades y oportunidades. Busca promover la
igualdad y equidad en el goce de los derechos humanos, civiles, politicos, econdémicos,

sociales y culturales entre mujeres y varones.

9.1.3. Ley N°223. Ley De Fomento Para La Industria Del Cuero, Calzado Y
Similares.

El Ministerio de Economia y Desarrollo es el organismo competente para autorizar
la exportacion de pieles semiprocesadas o cueros terminados producidos en el pais o pieles
en bruto sean frescas, saladas, secas, garantizar el abastecimiento de pieles a las tenerias
nacionales de acuerdo a las calidades y precios internacionales, estableciendo los requisitos,
formularios y demas normativas. EI Ministerio de Agricultura y Ganaderia, con el fin de
mejorar la calidad de las pieles y el mercado de las mismas en el pais. Todas las tenerias
que operan en el pais estan obligados a cumplir las normas establecidas para la
preservacion del medio ambiente. Se faculta al Ministerio del Ambiente y Recursos
Naturales a realizar inspeccion periodicos y tomar las medidas pertinentes para garantizar

esta disposicion.
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9.2.Creacion Del MEFCCA.

9.2.1. Ley N° 804. Ley De Reforma Y Adicion A La Ley N° 290, Ley De
Organizacion Competencia Y Procedimientos Del Poder Ejecutivo.

En su articulo segundo. Reforma del articulo 14 de la ley N° 290, Ley de
Organizacion, Competencia y procedimiento del Poder Ejecutivo. Los Entes
Descentralizados que a continuacion se enumeran estaran bajo la rectoria Sectorial de:
Ministerio de Economia Familiar, Comunitaria, Cooperativa y Asociativa. Instituto

Nicaragiense de Fomento Cooperativo.

El MEFCCA desde su ley creadora Ley 804, tiene como mision coordinar e
implementar politicas, programas y estrategias, fomentando capacidades para el desarrollo
permanente de la economia familiar, comunitaria, asociativa, y cooperativa, contribuyendo

a mejorar la produccion y productividad.

9.2.2. EIl Ministerio de Economia Familiar, comunitaria, Cooperativa y Asociativa

cuenta con las siguientes funciones:

» Formular, coordinar y ejecutar politicas, planes, programas y proyectos para el
fortalecimiento de la economia familiar, cooperativa y asociativa, atendiendo a las
necesidades a las necesidades especificas de los diversos sectores productivos
vinculados con la economia familiar y otros actores a nivel territorial y comunitario,
en la basqueda de mejorar los niveles de produccién, rendimientos agropecuarios,
productividad, ingresos y el nivel de vida de las familias y las comunidades
contribuyendo a la defensa de la seguridad y soberania alimentaria y la proteccion

contra los impactos del cambio climatico.
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» Perfeccionar e implementar las politicas, planes y programas de financiamiento y
facilitacion de insumos de manera eficiente y sostenible para las actividades
productivas de las unidades familiares.

» Disefiar y ejecutar politicas, planes y programa que contribuyen a la diversificacion
de la produccidn de las pequefias y medianas unidades familiares.

» Disefiar politicas, planes, programas y mecanismos dirigidos a la transferencia de
nuevas tecnologias y mejores practicas productivas, sostenibles ambientales, asi
como la capacitacion y asistencia técnica necesaria para la sostenibilidad de las

practicas.
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9.3.Encuesta Previa A Los Beneficiarios.

Universidad Nacional Autonoma de Nicaragua.
UNAN-Managua
Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo

FAREM-Carazo

Somos estudiantes de V afo de Economia de la Universidad Nacional Auténoma de

Nicaragua (UNAN FAREM Carazo); nos hemos dado a la tarea de realizar una

encuesta previa para conocer la situacion de su emprendimiento con el fin de

fortalecer nuestro trabajo final acerca del Programa de Transformacion de

Marroquineria en la industria de calzado, tapiceria, textil, artesania implementado por

el MEFCCA.

1)

a)
b)

c)
d)

e)
2)

3)

4)

¢, Como conocio el programa?

Por recomendacién del coordinador de barrio
Invitacién de Alcaldia

Iniciativa Propia

Fue beneficiada por el programa

Otro (Especifique):

¢ Cuanto tiene de estar en el programa?
Meses 0 Afos

¢, Su negocio existia antes de entrar al programa?
a) Si
b) No

El programa ¢en qué porcentaje ha aumentado el tamafio o dimensiones de su
negocio?

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

5)

¢De qué manera ha crecido empresarialmente?
a) Incremento en los ingresos Familiares
b) Mejora en la Infraestructura
c) Diversificacién de productos




6)

7)

8)
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d) Aumento en el volumen de Produccién
e) Mayor mercado.

¢Existe algun tipo de asociacion entre los beneficiarios en relacion a las
actividades empresariales?

a) Si

b) No

Si su respuesta fue si en el item 6, ¢ De qué manera aprovecha esa asociacion?
a) Distribuir a un solo mercado
b) Proveerse la materia prima
c) Equipos de produccion en conjunto
d) Otro (Especifique):

¢Qué tipo de capacitacion ha recibido durante su participacion en el
programa?

a) Financiera

b) Administrativa

c) Técnicas

d) Otra (Especifique):

¢, De qué instituciones ha recibido capacitacion?

Inatec b) Mefcca

Alcaldias d) Universidades

Otra (Especifique):

10) Actualmente ha recibido capacitacion del programa donde ha sido beneficiado

a)
b)

Si
No

11) Su participacion en el programa le ha permitido crecer empresarialmente.

a) Si
b) No

12) ¢ Como puede cuantificar su crecimiento?

a) Aumento de capital.

b) Mejoras en la ganancia.
¢) Incremento en las ventas
d) Otro (Especifique)




13) El negocio es la fuente principal de sus ingresos.
a) Si
b) No

14) Si su repuesta es no, nos puede decir ¢ Cuales son sus fuentes principales de
ingresos?

15) ¢ En qué porcentaje contribuye su negocio o emprendimiento a sus ingresos
para su crecimiento familiar?

95
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9.4 .Encuesta Oficial A Los Beneficiarios.

UNIVERSIDAD Universidad Nacional Auténoma de Nicaragua. UNAN-Managua
NACI,ONAL Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo FAREM-Carazo
AUTONOMA DE

NICARAGUA, Entrevista dirigida a responsable de la microempresa de marroquineria,
MANAGUA cuero y calzado.

UNAN-MANAGUA

Estimados/as beneficiarios/as somos estudiantes de V afio de la carrera de Economia de la universidad
Nacional Auténoma de Nicaragua UNAN- Managua de la Facultad Regional Multidisciplinaria de Carazo,
estamos realizando un estudio de caso con el objetivo principal de analizar el rendimiento econémico del
“programa del Transformacion de Marroquineria en la industria de calzado, tapiceria, textil, artesania” en
el municipio de Jinotepe departamento de Carazo.

Su informacién brindada serd de mucha ayuda para llevar a cabo nuestro de estudio de caso.

Nombre del beneficiario:
Fecha: / / Hora:

1. ¢Cuél es su edad?
¢ Cual es su nivel académico?
3. ¢Cuales fueron los obstaculos que tuvo al comenzar su emprendimiento?

>

4. ¢Cuales fueron las razones por las que entré al programa?
a. Mejora de sus ingresos familiares b. Falta de empleo
c. Por Necesidad d. Otra (Especifique):

5. ¢COmo era su negocio antes de entrar al programa?

6. ¢Tuvo algun plan de asesoramiento o capacitacion durante su participacion en el programa?

a) Si [ ] b)No [ ]

7. ¢Cada cuanto recibio las capacitaciones?  ["nicjal [ Semanal | Quincenal | Mensual | Anual | Nunca

8. ¢(Su negocio actualmente esta
funcionando?
a) Si b) No
9. Si su negocio estd funcionando actualmente, en una escala del 0 al 5, ;Cuanto ha crecido
después de entrar al programa? Donde la calificacion 0 es minimo y 5 maximo
0 1 2 3 4 5

10. ¢Qué le aportaron las capacitaciones brindadas por los técnicos para mejorar sus capacidades
empresariales? ¢ Usted que implemento?

ITEMS APORTE (CAPACITACION) | IMPLEMENTACION

Sl | NO st | NO
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Financiera

Administrativa

Técnica

Vision Empresarial (Gerencial)
Otro (Especifique):

11. Enuna escala del 0 al 05, (Cémo ha sido la atencién del técnico hacia los beneficiarios?

0 1 2 3 4 5

12. ¢En qué sector de la marroquineria tiene implementado su negocio?

Textil Muebleria

Tapiceria Cuero

Otra (Especifique):

13. ¢De qué manera les ha beneficiado econdmicamente el programa marroquineria?

Creacion de su negocio Fortalecimiento de los negocios
existentes

Diversificacion de productos y/o

servicio

Otra (Especifique): |

14. ¢Como esta conformado la estructura financiera de su negocio (En relacion al capital)?
Personal | Familiar | Socios | Financiado

15. ¢Tiene asegurado a su personal?

a) Si[] b) No[_]

16. ¢Cuéntas personas laboran en su negocio? (Especifique cantidad)
Desglose
propietario | Familiares | Terceras personas | Otro(especifique):

Total

17. ¢Qué tipo de capacitacion les ha garantizado usted a su personal, y donde los ha capacitado?

ITEMS Sl | NO | Entidad que capacita | SI | NO
Financiera Por cuenta propia
Administrativa A traveés del programa

Técnica Atraveés del INATEC

Otro (Especifique):

18. ¢Como ha sido su volumen de Ventas:
Antes del Programa | Después del programa

19. ¢En cuanto al programa ha mejorado su condicién familiar?
a) Si b) No

20. ¢En relacion a su participacion en las ferias organizadas por el MEFCCA a mejorado su nicho
de mercado es decir a aumentado su clientela?

SI | NO

De qué Manera




21.

22,

23.

24,

25.

a)

26.

27.

28.

29.
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¢ Qué porcentaje de ganancia o rendimiento obtiene de su negocio anualmente? %

De la ganancia adquirida a través del negocio, ¢Ha reinvertido para ampliar su
emprendimiento, o solamente lo ha utilizado para cubrir sus gastos personales o familiares o
propios?

% de | % de
gastos | reinversion

¢ Tiene algunas bases de datos de sus clientes fijos?

a) Si b) No
¢Ha realizado algun estudio que le permita conocer los gustos y preferencias de sus clientes,
para la mejora continua de su negocio, producto y/o servicios?

a) Si b) No
¢ Tiene planes de diversificar y/o ampliar su negocio?
Si b) No

Si su respuesta es si a la pregunta anterior, ;De qué manera diversificaria y/o ampliaria su
negocio?

¢Alcanzo su propésito a través del programa, si su repuesta es 0, argumente?

items 0 1 2 3 4 5
Aumento de las ventas
Diversificacion de producto o servicio
Fortalecimiento de los negocios existentes
Mejora en la infraestructura
Aumento en el volumen de produccién
Mayor mercado
Mejora de los ingresos familiares

¢ Qué planes estratégicos de emprendimiento tiene para su negocio de marroquineria?
SI | NO COMENTE

Corto plazo

Mediano plazo

Largo plazo

No tiene ninguna

¢Estaria interesado continuar en el programa?
a) Si b) No

30. Si su negocio ya no funciona, ¢Cuales fueron las causas de la quiebra del negocio?
Problema Familiares Falta de financiamiento
Mala administracion Falta de innovacion
Falta de tiempo El producto/servicio no era atractivo
No hay mercado

Otro (Especifique):
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9.5.Aplicacion De Encuesta Previa A Beneficiarios.
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9.6.Aplicacion De Encuesta Oficial A Beneficiarios.




