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Resumen Ejecutivo
El proyecto de graduacién estudia los encadenamientos locales orientados en empresas
potencialmente comercializadoras de productos de microempresarios en los cantones de Liberia,
La Cruz y el distrito de Santa Cecilia, el cual forma parte del proyecto “0240-13 Retos y desafios
de una formulacién de politicas coherentes con las caracteristicas de las microempresas
rurales en la segunda década del siglo XXI: caso de la Region Chorotega”, del Centro
Internacional de Politicas Econdémicas (CINPE) y la Escuela de Relaciones Internacionales (RI)

de la Universidad Nacional de Costa Rica (UNA).

La investigacion se basa en el estudio de una serie de componentes socio-economicos, entre los
que resalta la capacidad de las empresas, potencialmente comercializadoras, microempresas,
encadenamientos productivos, canales de distribucion y las relaciones de compra

microempresario-consumidor.

Asimismo, responde a una serie de retos y desafios de una formulacion de politicas acordes con
las caracteristicas de las microempresas rurales de la segunda década del siglo XXI, como es el
caso de la Region Chorotega, donde se encuentran ubicados los dos cantones y el distrito

mencionados.

Para cumplir los objetivos planteados, se pretende utilizar una estrategia metodoldgica de
naturaleza cualitativa y cuantitativa, en la cual se utiliza fuentes primarias y secundarias, y los
resultados determinaran las caracteristicas distintivas de cada una de las microempresas que

forman parte del entorno rural de esta zona, asi como los posibles encadenamientos.



Tabla de contenido

Yo [ o [=Tod T 0 0T L= o1 o ST URTRRPRRN i
[ =To [ [or=1 (o4 - F USRS 0\
[T T o ] 0 (0] =SSP PR PRSPPI %
RESUMEN EJECULIVIO ... .ottt et e s te e e s s e s teebe e e e sreenreaneens Vi
Tabla de CONTENITUO. .....ccuiieiiiiiieie e bbb sb et vii
INICE e GLATICOS. ... et eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee X
INAICE 8 TIUSIFACIONES. ........cevicvreceeee ettt et s sttt sttt ense s eanees Xi
INAICE DB TADIAS ......eoveeeeeeeeecee ettt sttt en et en et Xii
ADIEVIALUIAS Y SIGIAS ....veieieiieeie et ra et re e nras Xiii

Capitulo 1. INtroducCion GENEral ..........ccccveiverieeiieieereeeseese e sieesieen e e e eeeeenenaeneennan L

I I [ oo [0 oot [ o IO OSSPSR 2
1.2, JUSEIFICACTON. ...ttt bbb bbbt b et 6
1.3. Estado del problemas: ..o 8
1.4 Pregunta de INVESLIQACION: .......ccviiieie ettt ta et te e snaenne s 10
1.5 ODbjetivos del @StUAIO.........ciieieee et 10

1.5.1 ODJEtiVO GENEIAL: ..ot araenne s 10

1.5.2 ODJetiVOS ESPECITICOS: . .eeviirieiiieiieeiesieie ettt neenneenne s 10



Capitulo I1. Marco tedrico y metodolOgiCo.........ccoeviiiiriiiieieres s 11

2.1, IMBICO TEOMCO. ...ttt ettt ettt b et b ettt b ettt sb e ene s 12
2.1.1 Encadenamientos SOCIO-ProdUCLIVOS ........cceeiieiieiiieie it 12
2.2 MArco REfEreNCIAl .........ccviiiiic e 17
2.3 Metodologia de ADOITAJE. ......ccveiiiieiieie ettt et sreeaeeneenns 20

P I 1Y/ 11 (oo o] (oo | - OO 21
2.4 PIAN 08 BCCHION. ......eiiieieeeeteete ettt sttt et ne s 23

Capitulo 111. Descripcion de la situacion actual.............ccocveeveveevevevienieniiieiiec e 27
3.1 SIUACION ACTUAL ..ottt et e e be e neeneaneas 28

3.1.1 Estado de la situacién actual entre potenciales comercializadores y microempresarios

Capitulo 1V. Andlisis de Resultados. Potenciales Comercializadores de Productos de

MICTOBIMPIESANIOS. ...e.vveivieeeeiteeieeie st este et e st e et e et e sae et e e e e s be e teeseesseesteeseeabaeteaseesseesseeneesneenaean 35
4.1. ANALISIS e reSUITATOS. ..o 36
o S Tor: - W0 (N I To oSSR PS 62
N R O0] 1 =T o] [0 LTSS TP PR PSPPI 62
4.2.2 IMIICTOBIMPIESAIIOS. ....vviiveateiteste sttt ettt b ekttt b bbbttt e s et e b e b e bbb e s e 64
4.3 Potenciales Comercializadores. ESrategias. .........cccoverververiirerinininieiee e 65
G T S 1 - L =T [ 1= TSSO PPRPPP 67



Capitulo V. Conclusiones Y reCOMENTACIONES. .......cveueruerireririerieiesie et 70

B.L CONCIUSIONES ..., 71
5.2 RECOMENUACIONES ...ttt ettt e e e e e e e e e et e e e e e e e e e eaeens 74
BIDHOGIAfia ......eeieceecee et 77

AN TS (01T 83



Indice de gréaficos

GRAFICO N° 1 SEGUN EL NIVEL DE ESCOLARIDAD DE ENCUESTADOS ....eeeiutttieesiitttreesstinnesssassssasssssneesssasssssessssssneees 38
GRAFICO N° 2 SEGUN ACTIVIDAD COMERCIAL Y SEXO DE ENCUESTADOS ...uvvtiiiiriiiesiiinneesssssrrseessinsesssasssssessssnneees 39
GRAFICO N° 3 SEGUN ACTIVIDAD COMERCIAL Y ESTADO CIVIL DE ENCUESTADOS ....covvvveeeisirriieessiiieesssssnssaessinneeens 41
GRAFICO N° 4 SEGUN ESTRUCTURA ORGANIZATIVA DE NEGOCIOS ENCUESTADOS ....vvvveeirieseeresnereesenessnneessnneesnseens 42
GRAFICO N°5 SEGUN FUENTE DE INGRESOS DE ENCUESTADOS .....ciuvvteeeiiireeeeiistneeeesisinesessasssssessssssssessansssseesssnneees 44
GRAFICO N° 6 SEGUN EL ENTORNO ECONOMICO DE LA LOCALIDAD .....ceeeiiviieeeiittiteeesitiaeeeesatrasaessianeessannssaesssnnneeens 46
GRAFICO N° 7 SEGUN LA ADQUISICION DE LOS PRODUCTOS DE LOS MICROEMPRESARIOS.........uvvviiiieeeeeeeeeeeciiiiveeeeen 48
GRAFICO N° 8 SEGUN LA RELACION DE COMPRA ....1ttttiittttttesiitteeesatsstassstiseessaassssaesssstsseessassssassssssessssanssssasssssnseees 50
GRAFICO N° 9 SEGUN RAZONES DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS DE MIPYMES ..., 52
GRAFICO N° 10 SEGUN REQUERIMIENTOS DE COMPRA DE PRODUCTOSDE MIPYMES ..o 54
GRAFICO N° 11 SEGUN LA CANTIDAD Y CARACTERISTICAS DE LOS COLABORADORES ......cvveiviieiiieesieeesineesssveesnneens 56

10



Indice de llustraciones

ILUSTRACION 1 SEGUN ACTIVIDAD COMERCIAL Y ESTRUCTURA ORGANIZATIVA .....ccoiieeiiieeiieens S7
ILUSTRACION 2 SEGUN ACTIVIDAD COMERCIAL DEL NEGOCIO DE ENCUESTADOS .....ccvveeivieeriieens 59
ILUSTRACION 3 SEGUN LA COMPRA DE PRODUCTOS DE MICROEMPRESARIOS........ccceeiivreeiieeeinneans 61
ILUSTRACION 4 SEGUN CREACION DE POSIBLES ENCADENAMIENTOS .....ccoiviieiiiieiiieesieeesneeesneeens 67

11



Indice de Tablas

TABLA 1 PLAN DE ACCION.....coiviiiiiieniieeniiens

TABLA 2 SEGUN RESIDENCIA DE ENCUESTADOS

12



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Abreviaturas y siglas

CEPAL.: Comision Econdémica para America Latina y el Caribe.

CINPE: Centro Internacional de Politicas Econémicas.

COMEX: Ministerio de Comercio Exterior de Costa Rica.

EUNA: Editorial Universidad Nacional

IDS: indice de Desarrollo Humano.

IFAM: Instituto de Fomento y Asesoria Municipal.
INA: Intituto Nacional de Aprendizaje.

INDER: Instituto de Desarrollo Rural.

INEC: Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
MEIC: Ministerio de Economia Industria y Comercio.
Mipyme: Micro, pequefia y mediana empresa.

N.R: No responde.

Ne: NUmero.

PROCOMER: Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica.

RI: Escuela de Relaciones Internacionales.

SENASA:  Servicio Nacional de Sanidad e Inocuidad Agroalimentaria.

13



17. T.I:

18. UCR:

19. UNA:

Tecnologias de Informacion.

Universidad de Costa Rica.

Universidad Nacional de Costa Rica.

14



Capitulo |

Introduccion General

15



1.1 Introduccion
De acuerdo con un estudio realizado por Saavedra G. y Hernandez, en el mundo existen
diversos parametros para la clasificacion de las MIPYMES, esto se realiza, segun las atribuciones

propias de cada pais o de los objetivos que posean éstos (Saavedra G. & Hernandez C., 2008).

Cada pais define a las MIPYMES y utiliza pautas esencialmente cuantitativas que, si bien tienen
ciertas caracteristicas similares, también presentan diferencias significativas. Incluso, en algunos
casos, no hay consenso dentro del mismo pais. En la mayoria de los casos, las variables
consideradas son cantidad de personal, cifra de ventas y niveles de inversion en activos (Saavedra

G. & Hernandez C., 2008).

Sin embargo, en América Latina, segun Saavedra G. y Hernandez, no existe homogeneidad al
definir a las MIPYMES, lo que genera dificultades para el estudio y analisis de ellas, como
también los mecanismos relacionados con estas. Asimismo, sefiala que Costa Rica utiliza aspectos
como fuentes de empleo, ventas, activos, equipo, inversion en maquinaria y herramientas para

clasificar a los diferentes tipos de empresas (Saavedra G. & Hernandez C., 2008).

El tema de la Micro, pequefia y mediana empresa es de gran interés regional, nacional e
internacional. En paises como Colombia, simbolizan porcentualmente un 17,5 % las pequefias, y
el 12,8 % las medianas, y refleja en este pais sudamericano, un 50,6 % de la generacion de empleo.
De acuerdo con datos del afio 2015, y segun la Comision Econdémica para América Latina y el
Caribe (CEPAL, 2012), Pert es el pais donde, por ejemplo, existen mas microempresas, seguido

de Ecuador y México (Revista Lideres, 2015).
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En Costa Rica, segun el MEIC, para el 2015, las MIPYMES representaron el 75,5 % del parque
empresarial del pais, y constituyen un factor clave de la economia, en relacion con la reduccion
del desempleo, su aporte porcentual es de un 25 % (Ministerio de Economia, Industria y Comercio

(MEIC)., 2016).

El sector MIPYMES costarricense, se clasifica en cuatro grupos, servicios con el 43 %,
comercio con el 41 %, Industria con el 11 % y Tecnologia de Informacion, con el 5 %. Es
importante indicar que las MIPYMES incluidas en la investigacion, se desempefian en el area de
comercio. Cabe destacar que es una de las secciones mas influyentes del aporte econémico
generado por la micro, pequefia y mediana empresa en nuestro pais (Ministerio de Economia,

Industria y Comercio (MEIC)., 2016)

No obstante, a pesar de que las MIPYMES brindan tantas contribuciones de caracter econémico
y social para el pais, se encuentran inmersas en diversos retos y desafios para consolidarse como

empresa y asi cumplir con los requerimientos basicos de comercializacion.

Es importante, como bien lo argumenta la CEPAL (2011), que las MIPYMES sean vistas como
empresas sistematizadas, confiables, dinamicas, Ilamativas, para que puedan cumplir con
propdsitos diversos, como el de tener una guia predeterminada por seguir para las futuras
microempresas Yy, de manera general, puedan mercadearse, tanto nacional como
internacionalmente, catalogando al pais como uno que posee doctrinas de primer mundo a la hora

de entablar negociaciones e, inclusive, transferir conocimientos a otros paises (CEPAL, 2011).

Las MIPYMES, al constituir parte esencial de la economia, requiere el uso de diversos

mecanismos, para impulsar el crecimiento de estas, tal es el caso de los encadenamientos o alianzas

17



estratégicas, debido a que permiten producir valor en los proyectos que empleen este tipo de
herramienta; de igual manera, consienten el alcance de objetivos de corto y largo plazos (CEPAL,

2011).

Asimismo, este tipo de mecanismos empresariales permite diversificar los riesgos, aumenta la
posibilidad de aprendizaje; con ello, crear y transferir datos, informacion y conocimientos entre
los actores involucrados, proporcionando que las MIPYMES se muestren mas fuertes ante los retos

y desafios del mercado (Universidad & Empresa, 2014).

Esta herramienta “se entiende como un acuerdo de cooperacién entre firmas, iniciado
voluntariamente, que implica intercambiar, compartir o desarrollar de manera conjunta alguna

destacada labor” (Universidad & Empresa, 2014).

Es necesario para la creacion de encadenamientos, el conocimiento de factores que facilitan
este tipo de agrupaciones comerciales, tales como ganar poder de mercado y acceso a recursos
complementarios, adquirir legitimidad institucional y nuevas competencias, explorar
competencias especificas de una firma y reducir la incertidumbre del entorno (Universidad &

Empresa, 2014).

Por otro lado, promover los encadenamientos locales establece un compromiso sumamente
importante, sin embargo, esto no se cumple en su totalidad, puesto que para poder lograrse, se
deben realizar ayudas a los microempresarios que, de una u otra forma, son emprendedores y
requieren de determinadas condiciones para lograr su desarrollo en el mundo de los negocios

(Ministerio de Economia, Indusrtia y Comercio. (MEIC), 2013).
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La coyuntura macroeconémica que conforman los microempresarios y los encadenamientos
locales en el pais, han tenido que atravesar limitantes estructurales de formalizacion, que les impide
mancomunarse de manera idénea. De esta forma, trata de determinar la creacién de enlaces
comerciales estratégicos entre los actores principales, en este caso, los microempresarios y los
establecimientos comerciales, 1lamense potenciales comercializadores (Universidad Nacional de

Quilmes., 2015).

La investigacion corresponde a una aproximacion de la realidad, que afrontan cotidianamente
los microempresarios y los potenciales comercializadores, mostrandose una relacion de MIPY ME-

empresa consolidada.

De la misma forma, pretende facilitar y documentar la situacion de la microempresa, sus
productos con los comercios de los cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de Santa Cecilia,
mediante los analisis de variables obtenidos mediante trabajo de campo, con el objetivo de
impulsar el desarrollo y fortalecimiento de los encadenamientos comerciales en dichas zonas de la

Region Chorotega.
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1.2. Justificacion

Con el interés de estimular la economia de los cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de
Santa Cecilia, se busca impulsar la venta de productos de microempresarios a los comercios
potenciales de dicha zona, por lo tanto, es necesario comprender la dinamica de los
encadenamientos locales existentes en el &rea mencionada, puesto que no se cuenta con estudios

ni estadisticas exactas sobre los actores de interés.

En relacion con lo anterior, la CEPAL indica que para que se tenga una vision clara de las
necesidades de los microempresarios de los cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de Santa
Cecilia, se requiere del conocimiento de la definicion de estilos de desarrollo, debido a que cada
zona es diferente y lo que requiere una, quizas la otra no (Comisién Econdémica para América

Latina y el Caribe., 2006).

Estilos de desarrollo se define como “...la modalidad concreta y dinamica, adoptada por un
sistema social en un ambito definido y en un momento historico determinado”. Esta definicion se
adapta completamente a lo ocurrido en nuestras zonas de estudio con los grupos de interés, puesto
que se encuentran inmersos diversos factores, tales como econdémico y social (Comision

Econdmica para América Latina y el Caribe., 2006).

El concepto anterior sirve para captar mejor las diferencias entre paises, por ende, una situacién
similar ocurre entre provincias, cantones y distritos. Tornandose indispensable el estudio de cada
uno de los implicados, para implementar, posteriormente, una estrategia adecuada para cada tipo
de desarrollo de las MIPYMES vy de los potenciales comercializadores de las zonas de estudio

(Comision Economica para América Latina y el Caribe., 2006).
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Por otro lado, las microempresas que se analizan presentan un patron repetitivo, estas
generalmente solo estan conformadas por el duefio, quien, a su vez, cumple la funcion de productor
y vendedor, o por un nucleo familiar, los cuales estan a cargo de todo el proceso logistico de
produccion y venta. Dicha situacién genera que no se mantenga durante mas de 10 afios en el
mercado, por lo que se busca mediante la creacion de enlaces, con potenciales comercializadores,
impulsar su crecimiento para que logre crecer y mantenerse en el tiempo (Universidad Autbnoma

de Queretaro. , 2011).

Asimismo, los encadenamientos socio-productivos constituyen mas que una estrategia para
micro y pequefios empresarios, ubicados en una region geografica especifica. Lo anterior juega un
papel determinante, en el caso de tratarse de MIPYMES, ubicadas en regiones rurales o de poco

desarrollo econdmico y social, tal como sucede en nuestras zonas de estudio (EUNA, 2009).

Este mecanismo funciona como herramienta de confrontacién ante la competencia de mayor
tamario, capacidad, tanto financiera como productiva, debido a que influye en la mejora del poder
de negociacion de los microempresarios con los potenciales comercializadores, lo cual forma parte

del crecimiento y desarrollo empresarial de las MIPYMES en el mercado (EUNA, 2009).

Considerando lo expuesto, las MIPYMES poseen gran importancia en el ambito social,
econdémico y productivo, donde el estudio hace un aporte clave para analizar los posibles
encadenamientos de microempresarios con empresas potencialmente comercializadoras de sus

productos, y donde se analiza el potencial comercializador de las empresas y microempresarios.
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1.3. Estado del problema
La necesidad de investigar la dindmica de los encadenamientos comerciales existentes en
Liberia, La Cruz y Santa Cecilia, surgio por la carencia de un estudio estructurado, en donde se

creard estrategias de enlaces entre los potenciales comercializadores y los microempresarios.

Lo anterior se constata, de acuerdo con una revision de bibliografia o documentos didacticos,
en linea y fisicos, durante un periodo considerable de depuracidn de fuentes por utilizar, para darle
el formato o la orientacion que iba a tomar el proyecto de investigacion. Estas fuentes fidedignas,
se busco en plataformas de la Universidad Nacional como SIDUNA y bibliotecas. Mediante los
resultados que se encontro, se pudo llegar a la determinacion de la escasez que hay de documentos

con una tematica similar.

Por otro lado, estudios como “Estado de las MIPYMES turisticas de la Region Chorotega”,
elaborado por las universidades estatales de Costa Rica (UNA, UCR,TEC,UNED,CEMEDE) y
“alternativas rentables productivas por region”, realizado por el Ministerio de Agricultura y
Ganaderia de Costa Rica (MAG), permiten entender y/o conocer la necesidad sobre desarrollar
estudios en esta linea, los cuales ayudan a poder tener un patron de seguimiento oportuno para la

elaboracion de proyectos novedosos en este tema.

De esta forma, se genera la necesidad de estructurar una propuesta que instruya a los
empresarios a poseer mejores estrategias para desenvolverse en el mercado. De acuerdo con la
CEPAL (2011), en el pais “hay una falta de cultura empresarial por parte de los microempresarios,
y lo ineficientes que son los encadenamientos productivos en Costa Rica, siendo uno de los

principales problemas que experimenta este sector”.
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De igual manera, muchos empresarios, al no saber con exactitud como debe ser el
funcionamiento de sus negocios, ya sea por la falta de capacitaciones por parte del gobierno o por
la carencia de conocimiento de ellos en el sector al cual estan ligados, generan que algunos actten

de manera equivoca (Trabajo de campo, 2016).

Asi también, se dan casos donde éstos se encuentran vendiendo sus productos a revendedores,
generando que otras empresas ya consolidadas, les pudiesen estar perjudicando el negocio, ademas
de la posibilidad que existe, que estas compafiias puedan expulsarlos del mercado, en algun
momento. Por tanto, lo que realmente se conoce como un encadenamiento productivo, no se
cumple, es decir, que “los encadenamientos productivos, consisten en que empresas de menor

tamario se conviertan en proveedoras de las grandes” (EUNA., 2009, pag. 122).

El problema se amplia y/o hace mayor, debido a los procesos burocraticos que deben realizar
los microempresarios para obtener diversos permisos, tales como patentes y otros documentos
necesarios para la comercializacion exitosa de sus productos, tal cual lo plantea el estudio (Trabajo

de campo, 2016).

Los encadenamientos entre microempresarios y establecimientos consolidados de grandes
cadenas se encuentran restringidos por los requerimientos que éstos solicitan para comercializar
sus productos, a pesar de las politicas de apoyo hacia las pymes que poseen en su razon social.
Entre los requisitos mas sobresalientes se encuentran: el codigo de barras, empaquetado, permisos
de Ministerio de Salud, falta de conocimientos de sistematizacion para algunos microempresarios,

como el caso de las facturas timbradas (Trabajo de campo, 2016) .
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1.4 Pregunta de Investigacion

¢El potencial de las empresas comercializadoras, que se produce en los encadenamientos

locales de las microempresas en los cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de Santa Cecilia?

1.5 Objetivos del estudio

1.5.1 Objetivo General

Analizar el potencial de las empresas comercializadoras de los productos de los y las

microempresarios detectados en los cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de Santa Cecilia.

1.5.2 Objetivos Especificos

1.

Identificar el potencial comercializador de las microempresas en los cantones de

Liberia, La Cruz y el distrito de Santa Cecilia.
Determinar el potencial comercializador de microempresarios.

Establecer los canales de distribucion y/o venta entre los microempresarios y 1os

potenciales comercializadores.

Recomendar estrategias de mejoras y precision para impulsar los encadenamientos

locales en la zona.
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Capitulo 11

Marco tedrico y metodolégico
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2.1. Marco Tedrico
Los encadenamientos productivos constituyen un papel esencial en el desarrollo de las regiones,
por lo que es un método usualmente utilizado para generar fuentes de empleo y, con ello, mitigar
el rezago econémico y social de las zonas involucradas, permitiendo la creacion de cllsteres
econdmicos relevantes para la poblacion de estudio, logrando mediante estos términos de inclusién
macroecondmicos, dar una aproximacion concreta y veraz como método de seguimiento para las

MIPYMES (Bolsa de Comercio de Cérdoba, 2014).

Esta seccion, permite comprender, en su totalidad, la definicion o conceptualizacién de la
investigacion, lo que permite una vision clara de los objetivos y alcances inmersos en la tematica
del estudio. Facilita al interlocutor externo, que no posee ningun tipo de relacion o familiarizacion
referente a significados utilizados en el proyecto, entender e interiorizarse en el topico central de

la investigacion, sin que sea afectada la comprension.

En conjunto con los elementos que conforman el tema, su importancia, asi como el papel que
desempefia dicho término en los actores involucrados, con el fin de expresar el interés existente de

la estrategia en la investigacion.

2.1.1 Encadenamientos socio-productivos

En la actualidad, el hecho que los paises posean una economia abierta a nuevas oportunidades
de inversion econdémica y comercial, como es el caso de Costa Rica, no significa que con ello se
logre asegurar el completo desarrollo social, la desaparicion del desempleo y la pobreza del pais,
para alcanzar un nivel similar al de las naciones desarrolladas (Colegio de Estudios Superiores de

Administracion —-CESA-Administracion de Empresas, 2015).
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Razones por las cuales ha sido necesario analizar diversos mecanismos de desarrollo que no
dependan en su totalidad de la inversion extranjera directa, es aqui donde surge la oportunidad de
implementar los encadenamientos o enlaces productivos, con el objetivo de impulsar el desarrollo
socio-econdmico de las regiones y paises (Colegio de Estudios Superiores de Administracion —

CESA-Administracion de Empresas, 2015).

Los encadenamientos productivos o alianzas estratégicas se definen como el conjunto de
empresas 0 negocios con un perfil similar, los cuales se desempefian en una misma actividad
comercial o relacionada dentro de determinada area geografica. Estas se interrelacionan entre si
para mejorar sus destrezas productivas y comerciales y logran asi mayor competitividad en el

mercado (Bolsa de Comercio de Cordoba, 2014).

Asimismo, las MIPYMES conciertan, de acuerdo con sus especialidades y capacidades, con el
fin de obtener mayor presencia en el mercado y adquirir mayores niveles competitivos. Por lo que
los encadenamientos también se pueden definir como un proyecto que promueve el mejoramiento
de los vinculos comerciales entre las empresas proveedoras de insumos, las que transforman el
producto terminado y las que se encargan de distribuirlo o hacerlo llegar al consumidor final

(Colegio de Estudios Superiores de Administracion —-CESA-Administracién de Empresas, 2015).

Ademas, segun el Colegio de Estudios Superiores de Administracion de Bogota, Colombia, se
hace referencia a los encadenamientos mediante las cadenas globales de valor, debido a que la
creacion de un producto se efectia mediante una cadena de diversas localizaciones, lo cual genera
que cada pais se especialice y produzca lo que los hace ser mas competitivos (Colegio de Estudios

Superiores de Administracion —CESA-Administracion de Empresas, 2015).
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De igual manera, los encadenamientos productivos, la competitividad, productividad y la
internalizacion de las empresas, constituyen pilares de las politicas industriales modernas de las
naciones. Lo cual proporciona que los comercios crezcan, mejoren y generen nuevas fuentes de
empleo (Colegio de Estudios Superiores de Administracion —-CESA-Administracion de Empresas,

2015).

Esto funciona, asimismo, para incursionar en nuevos nichos de mercado, debido a que actuan
como instrumento, al permitir enlaces dindmicos entre las MIPYMES vy las empresas, para
concluir satisfactoriamente cada una de las etapas del proceso productivo, asi como de
comercializacién (Colegio de Estudios Superiores de Administracion —-CESA-Administracién de

Empresas, 2015).

Por lo que dicha estrategia constituye parte fundamental en el desarrollo de aquellas micro,
pequefias y medianas empresas que decidan o logren implementarlo en su cadena operativa. Esto
sucede, debido a que, por su tamafio, estos tipos de negocios resultan ser mas vulnerables ante el
inmenso mercado comercial, por lo cual los encadenamientos vienen a impulsar el crecimiento de

estas (Bolsa de Comercio de Cordoba, 2014).

Las alianzas estratégicas dotan al empresario o a las empresas de multiples beneficios como la
generacion de fuentes de empleo, crecimiento personal y comercial, diversificacion de la
produccion y mayores oportunidades de adquirir posicionamiento (Bolsa de Comercio de Cordoba,

2014).
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Gracias a su gran importancia en el crecimiento de las MIPYMES, se implementa, tanto en
paises desarrollados como en via de desarrollo, por lo que constituyen una parte fundamental en

el proceso de permanencia y consolidacion de empresas (Bolsa de Comercio de Cordoba, 2014).

Para que una empresa pueda sobrevivir a lo largo del tiempo en el mercado, es necesario que
su producto o su negocio sean competitivo, por lo cual las MIPYMES pueden conseguirlo con
mayor facilidad, por medio de la participacion en encadenamientos socio-productivos (Bolsa de

Comercio de Cordoba, 2014).

Por otro lado, los encadenamientos productivos constituyen un elemento clave para conquistar
mercados, puesto que dicha estrategia, no solo se utiliza en una pequefia area geografica, sino
que, en muchos casos, sirve de puente para la introduccién de una empresa en mercados

internacionales (Bolsa de Comercio de Cérdoba, 2014).

Por consiguiente, los encadenamientos proporcionan la existencia de competitividad en los
involucrados en el proceso, puesto que se busca la eficiencia mediante la disminucion de los costos
y la especializacion (Colegio de Estudios Superiores de Administracion —CESA—Administracion

de Empresas, 2015).

Debido a las tematicas de los enlaces, genera que se complementen unos con otros, para
solventar las necesidades que puedan presentarse, y hacerle frente al mercado, ya sea local,
regional, nacional e internacional, dependiendo del rumbo que tomen las MIPYMES involucradas

(Bolsa de Comercio de Cordoba, 2014).

Cabe destacar que los encadenamientos dependen de la demanda como tal, lo cual sucede por

la necesidad de adquirir insumos, como también la relacién con factores productivos para hacer
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Ilegar, posteriormente, los productos hasta el consumidor final. Asimismo, no se pueden dejar de
lado los requerimientos de ley para comercializar los productos de las MIPYMES, éstos son: las
etiquetas, registros sanitarios, empaquetado, calidad, precio e innovacion (Colegio de Estudios

Superiores de Administracion -CESA—Administracion de Empresas, 2015).

Igualmente, para referirse a los encadenamientos productivos, es necesario conocer la relacion
que éstos poseen con la matriz insumo/producto, debido a que esta consiste en el estudio de la
estructura de produccién de las economias. Lo cual permite la identificacion de las actividades o

productos que poseen mayor impacto en la economia del pais (Banco Central de Costa Rica, 2016).

Segun (Ramirez & Hernandez, 2009), el dinamismo se muestra, principalmente, en la meseta
central del pais, esto se debe a las desigualdades propias de cada region en temas de planificacién
y desarrollo socio-econémico. Lo anterior se refleja en el crecimiento de las zonas, pocas fuentes

de empleo y bajas remuneraciones.

Un ejemplo especifico es el que se vive en la Region Chorotega, en esta zona, se produce
importantes bienes y servicios para su posterior comercializacion, tanto nacional como

internacional.

Sin embargo, no se ha logrado los mejores resultados de esos negocios, ya que la mano de obra,
mayormente utilizada, procede de otros lugares, ajenos a esta region, puesto que la poblacion no
se encuentra calificada para desempefiarse en estas actividades, no logrando satisfacer la demanda

laboral o cumplir con los estandares de los empleadores (Ramirez & Hernandez, 2009).

Asimismo, es preciso capacitar a los microempresarios, acerca de mecanismos productivos y
de comercializacién, para que éstos puedan crecer en el ambito empresarial, e involucrarse en estas
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cadenas de valor (Colegio de Estudios Superiores de Administracion —CESA-Administracion de

Empresas, 2015).

Igualmente, se requiere mantener el constante analisis de las estrategias de desarrollo
econdémico y social, como es el caso los encadenamientos comerciales, con el objetivo de crear los
enlaces idoneos, asi minimizar el riesgo de fracaso y hacerle frente a los diversos limitantes que
poseen las MIPYMES para su consolidacion (Colegio de Estudios Superiores de Administracion

—CESA-Administracion de Empresas, 2015).

Lo anterior permitira que suceda un proceso de fortalecimiento, aumento de la competitividad
y permanencia en el mercado, debido a que cada una de las empresas jugara un rol diferente que

complementard a la otra, si se trabaja conjuntamente.

2.2 Marco Referencial

1. Encadenamiento productivo: el completo rango de actividades involucradas en el disefio,
la produccion y el marketing, y de las asociaciones que se genera en la cadena de valor de
un producto (IRADE, 2011).

2. Empresas potencialmente comercializadores: unidades econdmico-social que se
integran por elementos humanos, materiales y técnicos, con la finalidad de insertarse en el
mercado de bienes y servicios, relacionando su potencial directamente con la calidad,
cantidad o capacidad que tienen dichos productos, hasta que se comercializa con sus

clientes finales.
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Microempresas: empresa de tamafio pequefio, que casi siempre es el resultado del
esfuerzo de un proyecto de emprendedores, que incluso seran los encargados de administrar
y gestionarla. Se las califica como micro, porque no solo estdn compuestas por pocos
empleados, sino también, porque no demandan una gran inversion para funcionar y ocupan
un lugar pequefio en el mercado. Ahora bien, esto no implica, para nada, que no sean
rentables, por el contrario, las microempresas son capaces de crecer a un nivel muy
importante y de lograr una gran competitividad con sus pares del sector (ABC).
Consumidor: individuo u organizacién que demanda bienes o servicios que ofrece, ya sea
un productor o quien provee los mencionados bienes y servicios. Vale mencionarse que
esa demanda tiene como motivacion la satisfaccion de necesidades o, en su defecto,
reemplazar el gasto de energia o dafio que haya recibido algin bien (ABC).

Producto: instancias del marketing, un producto sera cualquier objeto plausible de ser
ofrecido a un mercado, que permita satisfacer algin deseo o necesidad, suma atributos
fisicos, psicoldgicos, simbdlicos y de servicio. En un producto, se podré detectar facilmente
tres aspectos, tales como los esenciales, los tangibles y los de producto extendido (ABC).
Claster: grupo de compafiias y asociaciones interconectadas, las cuales estan
geograficamente cerca, se desempefian en un sector de industria similar, y estan unidas por
una serie de caracteristicas comunes y complementarias. Los clusteres constituyen
comunidades industriales en forma de concentracién sectorial y/o geografica, que forman
“circulos virtuosos naturales”, alrededor de una actividad de la economia (IRADE, 2011).
Canales de distribucion: Conjunto de los medios utilizados para hacer con que el producto
o servicio llegue, desde el fabricante hasta el consumidor/usuario final. El canal de

distribucion puede ser largo, e incluir varios intermediarios, tales como almacenistas,
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10.

11.

mayoristas y minoristas, o ser corto y no hay limite de intermediarios entre el productor y
el consumidor (old.knoow, 2012).

Region Chorotega: de acuerdo con la Direccion de Geologia y Minas de Costa Rica, la
Region Chorotega se circunscribe a la provincia de Guanacaste. Esta se ubica en el extremo
oeste de Costa Rica, incluye la mayor parte del territorio que se anexo al pais el 25 de julio
de 1824. Es la segunda provincia mas grande en extension del territorio nacional, con
10 140 kilémetros cuadrados. Sus limites comprenden la Republica de Nicaragua al norte;
al este con la provincia de Alajuela; al sur con la provincia de Puntarenas; al oeste con el
Océano Pacifico (Direccion de Geologia y Minas de Costa Rica, 2012).

Politicas econdmicas: sistema de medidas econdmicas que el Estado aplica en interés de
las clases dominantes. La politica econdmica influye sobre muchos aspectos del desarrollo
de la sociedad y, ante todo, sobre sus fuerzas productivas. El caracter, la orientacion social
y la extension de la influencia que ejerce la politica econémica son totalmente
determinados por el régimen politico-social, por las leyes objetivas de su desarrollo. Sobre
la politica econdémica del Estado influyen, asimismo, las condiciones historicas concretas
del desarrollo de la sociedad dada, la correlacion de las fuerzas de clase, el grado de la
lucha de clases en el plano interior e internacional (Eumed, s.f.).

Relacién: segun RAE, es la conexion, correspondencia, trato, comunicacion de alguien
con otra persona (Real Academia Espafiola, 2015).

Compra: de acuerdo con el Diccionario Econdmico ABC, en términos generales, por
compra se llama a la accion de adquirir u obtener algo a cambio de un precio establecido

(Definicion Abc, 2015).

33



12.

13.

14.

Estrategia: de acuerdo con Santoyo, una estrategia se define como el conjunto de acciones
determinadas para alcanzar un objetivo especifico. El disefio de una estrategia consta de
cinco partes o etapas integrantes: disefio del concepto estratégico, desarrollo de técticas,
calendarizacion, presupuesto y supervision y control (Santoyo, 2013).

Retos: RAE lo define como objetivo o empefio dificil de llevar a cabo, y que constituye,
por ello, un estimulo y un desafio para quien lo afronta (Real Academia Espafiola, 2015).

Silvicultura: esta ciencia estudia las actividades relacionadas con la implementacion y
regeneracion de bosques, busca maximizar el aprovechamiento y mantenimiento racional
de los bosques, basandose en los intereses ecoldgicos, cientificos, econdmicos y sociales.
Igualmente, se hace cargo del cultivo de arboles y la obtencion de madera como insumo,
con el fin de la demanda, desde el pequefio productor hasta las industrias de gran escala

(Infomaderas, 2016).

2.3 Metodologia de Abordaje

La metodologia constituye parte fundamental de toda investigacion, puesto que es el

instrumento que facilita la obtencidn de datos y aproximaciones para la creacion del material
documental. Esta se desarrolla mediante una serie de pasos ordenados, que permiten describir,

confirmar y emplear los supuestos.

Asimismo, el objetivo primordial de la metodologia es la construccion de conocimientos

coherentes y justificados, asegurando la credibilidad de la investigacion. Por lo que en el presente
apartado, se detallard la metodologia utilizada en el estudio, con la finalidad explicita de alcanzar

cada uno de los objetivos planteados para el desarrollo integral del proyecto.
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2.3.1 Metodologia

Etapa |

La estructura de enfoque por aplicar es de caracter cualitativo y cuantitativo, debido a la
posibilidad de formular preguntas antes, durante, o después de la recoleccion y analisis de los
datos. Inicialmente, se llevo a cabo una revision de la literatura relacionada con el tema de estudio,
tanto nacional como internacionalmente, la cual permitié establecer los objetivos que direccionan

la investigacion.

De igual manera, la investigacion cualitativa proporciona la opcién de ir complementando la
investigacion con la informacion, que se va recolectando, haciendo que sea necesario regresar a

etapas previas hasta lograr los objetivos esperados (Hernandez-Sampieri, 2010).

Etapa Il Cuantitativa

Se realiza trabajo de campo, para conocer la percepcion de los establecimientos comerciales y
asi determinar el potencial comercializador en los encadenamientos locales, mediante una muestra
de inclinacion probabilistica, que se ejecuta en las zonas centrales de los cantones de Liberia, La
Cruz y el distrito de Santa Cecilia, al ser el area en donde se encuentra la mayor concentracion de

comercio, ademas de la facilidad de movilizarse al resto de zonas aledafas.

Para identificar los canales de distribucion utilizados, se utiliza cuestionarios presenciales y con
la informacion se elabora la base de datos. En este caso, una lista de patentes de los negocios

registrados en coordinacion con las municipalidades de las zonas bajo estudio.
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Una vez obtenida la informacion, se realiza recorridos en las zonas de interés, para poder
ratificar la informacion de los negocios. El total de los negocios seleccionados al azar fue de 37,
de un total 61 establecimientos comerciales ubicados en los cantones de Liberia, La Cruz y el

distrito de Santa Cecilia, el cual corresponde, aproximadamente, al 64 % del total de la muestra.

En el cuestionario se incluye preguntas que permita obtener informacién acerca de la relacion
de compra de productos de los microempresarios y el consumidor final, cumplimiento con el

objetivo principal del estudio.

Asimismo, se procede a consultar o realizar entrevistas con especialistas en el tema, los cuales
corresponden a académicos de la Universidad Nacional de Costa Rica y de otros actores de la zona,
como especialistas de instituciones publicas, tales como MEIC, INA, municipios y otros, para

lograr un mayor entendimiento de cada una de las variables identificadas.
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2.4 Plan de accidén

A continuacion, se muestra una matriz, en donde se detalla aspectos determinantes para

cumplir los objetivos planteados.

Tabla 1 Plan de Accidn

de microempresarios.

una idea mas clara, de lo que estan
haciendo estos empresarios y, de
identifica

esta manera, Se

2016
Objetivos ¢Para qué? Metodologia

1. Identificar el Obtencion de una guia sobre Se utilizara un estudio
potencial coémo se desarrollan las empresas | realizado por CINPE, en el cual
comercializador de | en dichas zonas, y por medio de | se  aplicé  entrevistas a
las microempresas | esto lograr abordarlas de mejor | microempresarios que retnen
de Liberia, La Cruz | manera, adaptandose a sus | una tipologia establecida, la cual
y Santa Cecilia. necesidades. cumple con la caracterizacion de
los microempresarios,
tomandose este como punto de
partida para la identificacion de

los encadenamientos.
2. Determinar el Efectuadas las etapas Se plantea determinar los
potencial comercializador | anteriores, es posible contar con | potenciales comercializadores de

los productos, a partir de los

resultados obtenidos de las

encuestas y entrevistas por
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claramente el potencial
comercializador de cada
empresario, y asi se estaria

culminando el tema central de este

proyecto.

aplicar a los microempresarios de
los cantones de La Cruz, Liberia

y el distrito de Santa Cecilia.

3. Establecer los
canales de
distribucion y/o
venta entre los

microempresarios y
los potenciales

comercializadores.

Obtener informacién sobre los

medios  utilizados  por el
comercializador, para adquirir los
productos de microempresarios.
Consecutivamente, establecer
perfiles de  establecimientos
comerciales y microempresarios
para la identificacion del o los

canales utilizados por los actores.

Se plantea realizar entrevistas
en donde participe mas de una
persona, generando una especie
de conversatorio, en donde los
microempresarios se  sientan
comodos, logrando asi conocer
relevantes  de

puntos Sus

relaciones de compra de
productos y servicios ofertados y
de los canales de distribucion

usados por éstos.
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4. Recomendar

estrategias de mejoras vy
precision para impulsar los
encadenamientos locales en

la zona.

Por medio de esto, se lograra
tener una vision clara de los datos
e informacién recopilada,
mediante lo cual se pretende crear

una guia sobre como deben actuar

en el proceso de comercializacién

Una vez que se logre alcanzar
los primeros tres objetivos, se
procedera a analizar la
informacion adquirida,
obteniendo bases firmes para la

recomendacion de estrategias de

e integracion de su microempresa. | mejoras.

La importancia de este inciso se debe a que es un complemento determinante en los procesos
que se efectud para alcanzar una aproximacion idénea del proyecto de investigacion, por lo que la
metodologia se considera la columna vertebral de esta propuesta, asi como de cualquier otra

investigacion estructurada.

Este es el hilo conductor, puesto a que permite recopilar de datos e informacion referente al
tema central de estudio, esclareciendo todas las interrogantes surgidas en el proceso de

formulacién del proyecto.

La metodologia se desarrollé en diversas etapas, la primera fue: la eleccién de la estructura de
enfoque, por lo que la investigacién, desde sus inicios, se define como cualitativa y cuantitativa.

Asimismo, fue necesario efectuar revision literaria para su desarrollo.

Aunado, la segunda etapa para efectos de este estudio, se compuso de un trabajo de campo en

las zonas geogréficas involucradas, o que son de interés para el proyecto. Ademas, se efectué un
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plan de accion, en donde se establecid las actividades por realizarse para el cumplimiento de las

proyecciones.

Lo anterior, permite tener un acercamiento, con el propdsito inicial de la investigacion y los
resultados esperados, determinando la situacion actual de los actores involucrados en dicho

proyecto.
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Capitulo 1

Descripcion de la situacion actual
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Este apartado permite tener una aproximacion veraz sobre lo que esta aconteciendo con la zona
de interés, debido a que facilita un acercamiento, que conlleva el residir en dichas zonas, asi como
el desempefio de las actividades econdmicas ideales para el impulso del desarrollo de los productos
de microempresarios, para comercializarlos, posteriormente, mediante el proceso de

encadenamientos.

Ademas, la comprension de factores como la ubicacion y caracteristicas geograficas, clima,
actividades economicas de subsistencia, el IDS, denotan la importancia de implementar estrategias
de mejora econdémica y social como los encadenamientos, puesto que éstos permiten dinamizar el

desarrollo socio-econdémico de los participantes.

Es determinante para la investigacion, el conocimiento de la situacion actual en la que se
encuentran inmersas las MIPYMES de las zonas geogréficas de interés, debido a que lo anterior
permite contar con un panorama mas claro de como deben actuar los microempresarios con los

comercios, para que sea posible establecer los enlaces comerciales.

3.1 Situacion actual

Guanacaste posee una extension territorial de 10 140 km2, se sitGa al norte de Costa Rica, se
extiende desde el limite con Nicaragua, hasta la desembocadura del Rio Bongo, al sur de la
Peninsula de Nicoya. Estad conformado por once cantones (Liberia, Nicoya, Santa Cruz, Bagaces,
Carrillo, Cafas, Abangares, Tilaran, Nandayure, La Cruz y Hojancha). (Comité Sectorial

Agropecuario Chorotega , 2015).
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Cuenta con una gran diversidad de naturaleza y microclimas, con una cantidad considerable de
areas protegidas, entre las que destacan ecosistemas acudticos, terrestres, montafiosos y costeros,
que la convierte en un lugar altamente demandado por el turismo local e internacional, siendo una
de las regiones con mayor desarrollo, gracias a la hoteleria y al trabajo conjunto con los diversos
negocios impulsados por las MIPYMES de la zona (Comité Sectorial Agropecuario Chorotega ,

2015).

La economia de subsistencia que caracteriza esta zona, ademas del turismo, ha estado
relacionada con actividades como la ganaderia de engorde el 42,1 %, agricultura de granos basicos
(arroz, algodon, frijoles, maiz y cafia de azlcar) el 60 % y de cultivos no tradicionales como el
melon, pifia, mangas, citricos, el 8 % entre otros, silvicultura, pesca artesanal, semiindustria y

turismo (el 69,5%). (Corporacion Ganadera, 2015).

La provincia dispone de un amplio y moderno aeropuerto internacional, el cual fue inaugurado
en el afio 2012, con el nombre de Aeropuerto Internacional Daniel Oduber Quirds, denominado
asi, en honor al expresidente de la Republica de la administracion (1974-1978). Se implementa
una gran cantidad vuelos chérter y vuelos regulares de EE.UU., Canad4, Alemania, Holanda,

Inglaterra, Panama y otros (Camara de Turismo de Guanacaste , 2016).

La cabecera de provincia corresponde al canton de Liberia, es también conocida como “La
Ciudad Blanca”, por las claras arcillas y el blanco que cubre la mayoria de su infraestructura,
especialmente, las casas de la época colonial. Este lugar ha experimentado un gran desarrollo

urbanistico, en donde resalta la mejora de su infraestructura vial, y el mencionado aeropuerto.
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Dicho cantén cuenta con una poblacion aproximada de 70 108 habitantes, y una extension
territorial de 1 436,47 km?, limita al este con Bagaces; al oeste con el Océano Pacifico; al norte

con La Cruz; al sur con Carrillo (Municipalidad de Liberia Guanacaste., 2015).

En el caso del canton de La Cruz, es el décimo canton de Guanacaste, tiene una extension
territorial de 1 383,90 km?, cuenta con un aproximado de 19 181 habitantes. Limita al norte con
Nicaragua; al sur con Liberia; al oeste con el Océano Pacifico: al este con Upala. Se compone de
cuatro distritos, entre lo que resalta Santa Cecilia, el cual esta incluido en la investigacion.

(Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2012).

Se estima que el 72 % de la poblacion laboral activa se dedica a la ganaderia, agricultura y
pesca. Atribuyéndose parte de su desarrollo a la apertura de la carretera Interamericana, puesto que
sirve como puente comercial con el resto de Centroamérica (Tecnologias de Informacién,

Municipalidad de La Cruz, 2015).

La Regidn Chorotega, durante los afios, ha presentado un patron repetitivo de rezago a nivel de

desarrollo regional y de competitividad del parque empresarial regional, caracteristicas rurales.

De acuerdo con el indice de Desarrollo Social (IDS) del afio 2011, la region se encuentra entre
las que menor desarrollo relativo posee. Por lo tanto, integra la regién cantones con bajo
crecimiento econdmico. Por ejemplo, La Cruz es el cantdn que tiene el menor IDS, y se sitda en

el lugar 70 del Ranking Nacional.

Asimismo, segun la Encuesta Nacional de Hogares, realizada en el afio 2012, en la region

Chorotega, se concentra la mayor cantidad de hogares en estado de pobreza. EI 39 % de los
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habitantes son pobres y, de ese porcentaje total, el 63 % corresponden a pobreza no extremay el

37 % restante en pobreza extrema.

Con respecto al tema de competitividad cantonal, el sector empresarial muestra resultados
pocos competitivos. Se cuenta con la presencia de 2019 empresas en la region, donde el 66 %
corresponde a micro, pequefias y medianas empresas, un 4 % empresas grandes. En relacion con
fuentes de empleo, las micro, pequefias y medianas empresas, contribuyen con el 30 % en la
region. Mientras que las actividades de caracter agropecuario producen el 22,9 % de empleos en
la zona (Universidad Nacional, Centro Internacional de Politica Economica para el Desarrollo

Sostenible (CINPE)., 2015).

En relacion con el sistema de apoyo institucional, estd conformado por instituciones
gubernamentales, que buscan capacitar a la micro, pequefia y mediana empresas, para maximizar
la calidad de su gestion, cumplimiento de requisitos para comercializar y permanencia en el

mercado.

El Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC), posee un convenio con el Instituto
de Fomento y Asesoria Municipal (IFAM), en el cual las municipalidades del pais deben contribuir
con la creacion de oficinas regionales CREAPYME que incentiven y promuevan el desarrollo
empresarial y economico de las comunidades (Instituto Nacional de Aprendizaje (INA) / PYMES

Costa Rica Ventana Unica, 2016).

La Universidad Nacional, Universidad de Costa Rica y el INA, desarrollan e implementan
programas de capacitacion para las MIPYMES de Guanacaste, debido a que aproximadamente el

50 % de las MIPYMES no sobrepasan los cinco afios de permanencia en el mercado, por tanto,
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dichas instituciones buscan brindarles herramientas que les permitan desenvolverse en el mercado

y asi puedan consolidarse (Carrillo, 2014).

Sin embargo, y a pesar de estos esfuerzos, la Region Chorotega afronta una problematica
econdémica generada por el poco empleo, tramites burocraticos en las instituciones del Estado,
inequitativo desarrollo integral de la zona, crecimiento desigual de los cantones, y la fragmentacion

de la provincia, luego de la crisis econdmica que ha atravesado el pais.

3.1.1 Estado de la situacion actual entre potenciales comercializadores y
microempresarios
Anteriormente, se expuso a nivel general, el entorno actual que ha presentado la region vy el
pais, con respecto al vinculo existente entre los potenciales comercializadores y los
microempresarios. Por lo que ahora se describira las situaciones que presentan los actores de la

investigacion, desde una perspectiva méas cercana a estos.

En la actualidad, la clasificacidn de actividades econdmicas a la que se dedica la mayoria de
las MIPYMES en la Region Chorotega, posee una relacion directa con servicios de alimentos, casi
un 50 % de las empresas contemplan dentro de su gama de servicios un restaurante o soda (UNA,

UCR, UNED, TEC, CEMEDE., 2011) pag. 13.

Lo citado, en conjunto con los resultados que surgieron del trabajo de campo que se realiz6 en
este estudio, fue posible determinar que la mayoria de los negocios de microempresarios en los
cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de Santa Cecilia, se situaban en el sector de alimentos,

representados con sodas, restaurantes y fondas (Trabajo de campo, 2016).

46



Sobresale que la relacion de compra entre los potenciales comercializadores y
microempresarios para formar encadenamientos productivos y (0) alianzas estratégicas entre estos

actores se daba de manera directa o sencilla.

Los microempresarios que tienen algun tipo de producto, ya sea manufacturado, agricola, o de
alimentos, personalmente van, en la mayoria de las ocasiones, hasta el establecimiento ya
posicionado, lldamese potencial comercializador, solo en pocas ocasiones, éstos se dirigian hasta el
microempresario para adquirir el producto, lo anterior se debia a condiciones climéticas, lejania, o

caminos peligrosos (Trabajo de campo, 2016).

Otro dato relevante obtenido por medio del trabajo de campo, y que, de igual manera, se ve
reflejado el mismo comportamiento de las MIPYMES de la Region Chorotega, es un estudio

realizado por universidades estatales de Costa Rica, el cual muestra los siguientes datos:

La mayoria de las MIPYMES pertenecen a una sola persona (individual propia, el 56 %)
correspondiendo en su mayoria la carga administrativa a los jefes o jefas de hogar, o son de
sociedades familiares (el 36 %), optando mas que por generar ingresos, a la disponibilidad de
involucrar al nucleo familiar en la estabilidad econémica, cercania del hogar y, en caso de ser
MIPYMES dirigido por mujeres, es una forma de generar ingresos, sin salir del domicilio,

permitiéndole cuidar sus hijos (UNA, UCR, UNED, TEC, CEMEDE., 2011), pag. 17.

Cabe destacar que, con ayuda de los resultados del analisis de datos, se puede aseverar gque una
menor parte de los encuestados poseen sus negocios comerciales en la misma vivienda,

ocasionando una disminucidn en sus gastos, puesto que no tienen que pagar alquiler adicional.
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Ademas de tener ventajas como no movilizarse o viajar para llegar a su lugar de trabajo, de
igual manera, esto facilita la relacion comercial entre los microempresarios y los propietarios de

negocios, porque pueden negociar en el area destinada para el hogar o el negocio.

Aproximadamente, un 90 % de la muestra externé que su comercio era su Unico medio de
ingresos, y el 10 % restante dijo que poseian otra actividad economica, haciendo reflejar que, de

la totalidad de los encuestados, un gran porcentaje depende netamente de este comercio.

En el caso de suceder una eventualidad que los obligue a cerrar el establecimiento, quedarian
completamente desprotegidos, y sin manera de subsistir, contribuyendo con el deterioro del

dinamismo econdémico que esta atravesando el pais.

Algunos externaron que no querian ni imaginar qué seria de ellos, si su negocio llegase a
quebrar, inclusive, tendrian que emigrar para otro sector del pais a buscar trabajo para que mejorara

Su economia.
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Capitulo IV

Analisis de Resultados

Potenciales Comercializadores de Productos

de Microempresarios
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4.1. Analisis de Resultados

En este apartado, se presentard un anélisis detallado de los gréficos y tablas que permiten
recopilar informacion sobre los potenciales comercializadores de productos de microempresarios
de los cantones de Liberia, La Cruz y el distrito de Santa Cecilia. Dicha informacién fue

compilada, tabulada y procesada mediante la herramienta Excel de Microsoft ©.

Cabe destacar que el presente capitulo constituye parte del eje central de la investigacion,
debido a que permite la recopilacién y analisis de datos requeridos, para identificar la posibilidad
de establecer alianzas estratégicas entre los potenciales comercializadores y los microempresarios

inmersos en el estudio.

Para el analisis de los diferentes escenarios de empresas potencialmente comercializadoras de
productos de microempresarios, se procedié a desarrollar una serie de tablas, graficos e

ilustraciones, que plasmaran los datos obtenidos de los cuestionarios aplicados.

Asimismo, fue necesario realizar cruces entre las variables que se acoplen de manera oportuna
a los resultados esperados del topico. Aunado a esto, se efectud una seleccion de gréaficos, tablas e

ilustraciones, que reflejen los intereses del estudio, para el posterior analisis de éstos.
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Tabla 2 Segun residencia de encuestados

Proyecto de encadenamientos comerciales para las microempresas

Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

Cuenta de Cuestionario Etiquetas de columna

Santa
Etiquetas de fila La Cruz Liberia Nr Cecilia
La Cruz 10 10
Liberia 14
Nr 2
Sardinal
Total general 10 14 2 10

Fuente: Elaboracion propia.

Total
Sardinal general
20
14
2
1 1
1 37

Lo que se puede determinar, segln la tabla 2, es que al ser Liberia cabecera de provincia,

presenta un mayor desarrollo econdmico e infraestructura, ademas, es el lugar donde se situa la

mayor cantidad de establecimientos comerciales y poblacién de la muestra aleatoria.

De las 37 encuestas aplicadas, 15 pertenecen al canton de Liberia, sin embargo, una de estas

personas respondid que se trasladaba a trabajar desde Sardinal hasta Liberia. Mientras tanto, el

resto de las personas que respondi el cuestionario son provenientes de La Cruz y Santa Cecilia y

residen en el mismo lugar, lo cual puede permitir, con mayor facilidad, encadenamientos

productivos, debido a la ubicacion geografica, posibilitando un contacto méas dinamico y directo

entre microempresarios y los establecimientos comerciales.
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Grafico N° 1 Segun el nivel de escolaridad de encuestados

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

Universitaria incompleta
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Cantidad de encuestados

Nivel de escolarida

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con el grafico nimero 1, se puede inferir, que menos de la mitad de los encuestados
tiene la secundaria incompleta, lo que evidencia que el no poseer estudios universitarios no ha sido
un impedimento para crear su propio negocio y, a la vez, formalizarlo. Sin embargo, no todos los
encuestados eran propietarios de negocios comerciales, sino que trabajan en ellos, porque fueron

reclutados como dependientes, o porque eran familiares directos de los duefios.

Un dato importante es que, mediante la aplicacion de las encuestas, estos familiares laboraban

como apoyo en los negocios y, a la vez, se encontraban cursando, ya sea la secundaria o la
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universidad, con el objetivo, mas adelante, de desligarse del negocio familiar, e ir en busca de una
oportunidad de trabajo, en una empresa ya establecida, o seguir los pasos de sus padres y

emprender un negocio.

Graéfico N° 2 Segun actividad comercial y sexo de encuestados

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Afio 2016

M Batidos
W Bazar
Carniceria
Licorera
M Panaderia
M Pizzeria
B Restaurante
M Soda
B Super de Abastecimiento

N

B Supermercado
M Tienda de Abarrotes
W Verduleria

[N

Actividad comercial

o

Femenino Masculino

sexo

Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con el grafico numero 2, la mayoria de los comercios encuestados son dirigidos por
mujeres, y se dedican al negocio de soda (6); el segundo con mayor ocupacion son los restaurantes
(3) y stper abastecimiento (3), le siguen bazar (2) y tienda de abarrotes (2) y, por ultimo, batidos,

licorera, panaderia, pizzeria, supermercado y verduleria.
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En el caso de los hombres, la mayoria se dedica a stper abastecimiento (3), después carniceria,
tienda de abarrotes, restaurantes y verduleria, la minoria se desempefia en bazar, panaderia, soda

y supermercado.

Se logra apreciar, que se sigue un patron social, en donde las mujeres son quienes mas se
dedican a negocios relacionados con la produccién y elaboracién de alimentos, en este caso, las
sodas y los restaurantes, una situacion normal en estas zonas, donde las mujeres son las encargadas
de las labores relacionadas con el quehacer diario de sus hogares, mientras que los encuestados
de sexo masculino, se caracterizan por desempefiarse con otras actividades, que no se encuentran
relacionadas con el hogar, esto se ve reflejado en que la mayoria de los hombres se dedica al stper

abastecimiento.

Asimismo, estos datos permiten tener una clasificacion de cuéntos son los negocios y en qué
tipo de actividades se desempefian las personas en cada uno de ellos. Lograndose agrupar, segin
los tipos de productos que requieren, para comercializar y satisfacer su demanda, formando
encadenamientos comerciales con microempresarios, de acuerdo con la naturaleza de sus

productos.
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Grafico N° 3 Segun actividad comercial y estado civil de encuestados

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016
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Fuente: Elaboracion propia.
La gran mayoria de los encuestados son solteros. Otro aspecto relevante en este grupo, es que
en ellos, se localiza la mayor diversidad de tipos negocios, no siguen o no se inclinan Gnicamente

por una actividad comercial especifica.

Luego, el segundo gremio con mas presencia, son las personas casadas, puesto que éstos tienen
un hogar que mantener y, a la vez, sus negocios poseen un organigrama familiar, es decir, es

operado por los miembros que conforman la familia. Agregado a esto, se destaca que este tipo de
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negocios posee mas tiempo en el mercado, debido a que el negocio es la fuente de ingresos de sus

hogares, ocurre una situacion similar con quienes viven en union libre.

Grafico N° 4 Segun estructura organizativa de negocios encuestados

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas

Distribucion de una muestra de 37 personas

Afo 2016

B Cadena Empresarial

M Cooperativa

17; 46% B Propietario (a)

1 Negocio Familiar

Fuente: Elaboracion propia.
Con respecto al grafico numero 4, es posible inferir que la mayor parte de los encuestados posee
un espiritu emprendedor y seguro de si mismo, por lo que ha preferido luchar por tener su propia
fuente de ingresos econdmicos, sin depender de un tercero. Genera, a la vez, mayores
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oportunidades laborales para otros, puesto que puede reclutar personal y también comprar
productos de microempresarios. Esta situacion esta presente, y crea encadenamientos con potencial
comercializador de productos de microempresarios, con solo el hecho de establecer su negocio

formal.

Otro aspecto similar ocurre con el negocio familiar, debido a que genera mayores ingresos a la
familia, logra economizar gastos por conceptos de pagos a colaboradores, sin embargo, siempre

existe la posibilidad de adquirir productos artesanales o de microempresarios.

La estructura organizativa de cooperativa es mas abierta, y hace que exista potencial

comercializador, lo cual es una gran oportunidad de impulsar las ventas de los microempresarios.

Mientras que los establecimientos comerciales laboran en modalidad cadena empresarial. Estos
no son propietarios, sino que dependientes, por lo que ellos Gnicamente operan bajo reglamentos
ya establecidos, y es indispensable que los microempresarios realicen un esfuerzo por
formalizarse, segun la legislacion comercial del pais, para que pueda darse una relacion de compra

entre éstos.
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Gréfico N° 5 Segun fuente de ingresos de encuestados

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

Ingresos Empresarial
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Fuente: Elaboracidn propia.

En el Gréfico 5, se muestra los ingresos de los encuestados, se denota que la minoria de los
participantes, poseen ingresos de caracter empresarial, puesto que sus ingresos no son propios,
sino de las cadenas de empresas que les pagan posteriormente por sus servicios. Estas personas
laboran en condicion de dependientes reclutados, es decir, no son sus propios jefes ni duefios de

algun establecimiento comercial.
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Por otro lado, la gran mayoria de las personas poseen ingresos catalogados econémicos, debido
a que éstos son sus Unicas fuentes ingresos, y también son de los duefios del negocio comercial en

donde laboran, junto con su familia, y dependiente o dependientes reclutados®.

! Ingreso familiar: el encuestado tiene otro trabajo o actividad econémica adicional.
Ingresos empresariales: hace referencia a quienes trabajan en negocios o0 empresas grandes.

Fuente de ingresos econémicos: son ingresos Gnicos y propios, es decir, conserva el recurso econémico para si
mismo.
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Graéfico N° 6 Segun el entorno econémico de la localidad

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016
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Fuente: Elaboracion propia.

De acuerdo con el grafico 6, aproximadamente un 49 % de la totalidad de los encuestados
tiene la percepcion que la economia actual de sus comunidades ha presentado mejoras de
crecimiento en estos Ultimos meses, ayudandoles a percibir mayores ingresos, lo que provoca que
puedan tener permanencia en el mercado, lo cual es su finalidad primordial de subsistencia, en el
otro extremo, un aproximado del 51 % de los entrevistados dieron calificaciones totalmente
contrarias de como se encontraba la economia actual, pues utilizaban términos como “estancada”,

2 ¢

“decrecimiento”, “muy mala economia”, entre otros.
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Con esto, a manera general, se puede apreciar que realmente la economia en estos Ultimos meses
ha ido empeorando, trayendo como consecuencias directas, que estos pequefios comerciantes
presenten problemas para seguir en el mercado, lo que provoca, de manera directa, que se afecten

los ingresos financieros de la familia.
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Gréfico N° 7 Segun la adquisicion de los productos de los microempresarios

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas

Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

M Lo traen al Negocio
B Nr
B Van a traer el producto

(en blanco)

Fuente: Elaboracion propia.
La forma en como adquieren los productos de microempresarios, los potenciales
comercializadores, ayuda a visualizar qué conexion hay entre ambos actores, y la dindmica de

compra de que utilizan éstos.

De acuerdo con el gréfico, aun 73 % de los encuestados, los microempresarios, les llevan el
producto hasta el establecimiento comercial, porque la compra es de manera directa y éstos hacen
todo lo posible por ganar clientes nuevos, y para lograr la fidelidad de ellos, les llevan el producto

hasta su comercio, para que no haya contratiempos por externalidades o posibles eventualidades
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que puedan suceder a la hora de la entrega final de este, ademas, los pequefios productores, siempre

andan buscando nuevos aliados comerciales para incrementar sus ganancias.

Un 16 % de los entrevistados dijo que ellos se encargaban de ir a traer el producto de estos
microempresarios, debido a la imposibilidad de conseguir transporte para ir a dejar el producto,
ya que vivian en caserios muy alejados, con dificil acceso, y no contaban con un medio de
transporte, en ocasiones, eran productos agricolas, en cantidades medianamente pesadas, lo que
provocaba que los agricultores no pudiesen cargarlos por varios kilometros, hasta dejarlos en el

establecimiento comercial.

También, recogian el producto, porque tenian un nexo de amistad o familiaridad con el
productor, y les ayudaban con el transporte, para que no se quedaran sin vender su producto y sin
la mesada, aunado a esto, por la calidad de los productos que éstos ofrecian, y que ya contaban con
clientela ya establecida en los comercios, todos estos factores, influian positivamente, tanto para
el productor como para el comerciante, estas situaciones acontecian en lugares mas rurales como

es el caso del distrito de Santa Cecilia.

Asimismo, existen microempresarios que comercializan productos terminados de panaderia,
por lo que los mencionados se hacian cargo de ir a dejarlos al propio establecimiento, este es uno
de los productos mas buscados por los consumidores, segun lo indicaron los comercios

encuestados.
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Con esta informacion, se puede apreciar que, el canal de distribucién directo es el Gnico presente,

debido a que no hacen uso de algun intermediario para comprar o vender los productos de los

microempresarios, haciendo mas simple el proceso de comercializacion de estos actores.

Grafico N° 8 Segun la relacion de compra

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas

Distribucion de una muestra de 37 personas

Afo 2016

B Amistad
m Conocido
B Nr

I Otro

H (en blanco)

Fuente: Elaboracion propia.
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La relacion de compra que existe entre el comerciante y el microempresario se puede visualizar
que, en la mayoria de las veces, los encuestados adquieren productos de conocidos,

especificamente, un 51 % del total de la muestra, ademas, a amistades y familiares con un 11 %.

Lo cual provoca que se forme una accion de cotidianeidad en la accion de compra, ya que los
potenciales comercializadores, en muchas ocasiones, compran dichos bienes finales, por querer
ayudarle al productor, debido a que es su unica fuente de ingreso, en la mayoria de los casos, y
pasando por alto ciertos requerimientos a la hora de realizar la compra, como analizar si la calidad
de dichos productos es la idénea, si la cantidad es la necesaria, si la apariencia es la mas llamativa,
creando un vicio de mercado, ya que como existe esta relacion, el comprador no exige un valor
agregado al bien final, creando un déficit para el productor, porque si este decide expandir sus

socios de compra, le va a costar que le quieran comprar su producto.

En uno de los extremos, un 19 % de los productos que compran los comerciantes lo hacen a
personas externas de su grupo familiar o conocidos, como agentes vendedores, 0 agrupaciones ya
establecidas, que pasan cada cierto tiempo por sus comercios, brindandoles el producto, y acé si
les exigen calidad del producto, precios accesibles, entrega a tiempo, que el producto tenga buen
aspecto, que sea llamativo para el consumidor final o cliente, esto se da en asentamientos con

tendencia a lo urbano como los cantones de Liberiay La Cruz.
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Grafico N° 9 Segun razones de comercializacion de productos de MIPYMES

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016
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Razones de comercializacidn de productos de microempresarios.

Fuente: Elaboracidn propia.

En el grafico anterior se puede apreciar las razones que externaron los comerciantes del porqué
vendian productos de microempresarios en sus negocios, siete encuestados dijeron que era por la
calidad de los productos que ofrecian los microempresarios, cinco personas adujeron que por la

alta demanda de dichos productos, cuatro encuestados, arguyeron que por el precio accesible que
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presentaban, tres sefialaron que por ayudarle a establecerse, inclusive, una persona mencion6 que

comprarles era una tradicion.

Este grafico ratifica lo que se ha venido reflejando en el recuentro de analisis de datos del
presente trabajo de investigacion, las tendencias o razones que motivan a los comercializadores
para comprar productos elaborados o producidos por los microempresarios de zonas allegadas o

de su mismo pueblo, canton o distrito.

La mayoria de los datos arroja las caracteristicas que convencen a los comercializadores a la
hora de adquirir estos productos, y cémo se habia dicho, la mayoria de las respuestas dicen que lo
hacen de manera mecanica o rutinaria, para ayudarles a éstos a poder surgir como pequefios
productores y que salgan adelante con sus familias y deudas, lo que se provoca una tradicion de
compra que sesga el proceso de compra, porque no les exigen de mas, haciendo que éstos, en vez
de irse volviendo mas competitivos, se queden estancados con el pasar del tiempo, haciendo que

sus productos no puedan permanecer de la manera oportuna en el mercado.

En otras de las respuestas de los entrevistados, unificaban estos tres términos para referirse a
los productos de dichos microempresarios, los cuales son “competitividad “precios” accesibles” y
“buena calidad”, lo cual refleja que, a pesar de que cierto grupo de microempresarios caen en una
etapa monotona, debido al proceso de venta tan tradicional de sus productos, que tienen con su

comprador.

Otro segmento del mercado que se preocupa por lo que vende, como lo vende y como lo percibe

el comercializador, ademas de los consumidores, abriendo un peldafio para que puedan surgir en
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nuevos lugares con sus productos, creando relaciones de compra con nuevos socios, ya sean a

pequeria, mediana o gran escala.

Esto provoca que se mejore su condicion economica, sumandole mayores ganancias que les
faciliten tener nuevas mejoras en su producto final, posicionandolos en el mercado como buenos

vendedores, ayudando a su producto ganar reconocimiento como un bien de calidad.

Gréfico N° 10 Segun requerimientos de compra de productos de MIPYMES

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas

Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016
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Fuente: Elaboracion propia.

Para que un producto sea llamativo a la hora de comprarlo, debe cumplir con ciertos
requerimientos, y fue una de las variables determinantes a las cuales se puso vital interés, para ver

qué opinaba la muestra de investigacion.
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Los encuestados creen que uno de los requerimientos mas importantes es la calidad del producto
que ofrecen estos pequerios productores, que cuenten con registros sanitarios del Ministerio de
Salud de Costa Rica, buen etiquetado y empaquetado, codigos de barras, responsabilidad de
entrega, cantidad de entrega acordada, a pesar de que, en su mayoria, decian que creian que eran

de vital importancia estos rubros en estos productos, hubo reacciones que llamaron la atencién.

En el distrito de Santa Cecilia, los entrevistados decian que si apreciaban importantes estas
directrices o requerimientos, pero que ellos no se enfocaban en muchos de éstos, debido a que
como su poblado es netamente rural, los consumidores no exigian o veian innecesarios

requerimientos como etiquetado y empaquetado, el registro sanitario y el codigo de barras.

Inclusive, indican que estos productores eran de bajos recursos, que estaban comenzando y que
no iban a poder implementar esas directrices, solo se fijaban en la calidad, que ellos con que les

cumplieran con el producto quedaban satisfechos.

Por otro lado, en los cantones de Liberia 'y La Cruz centro, los entrevistados si creian de vital
importancia que los productos que adquirian tuviesen dichos requerimientos, ya que esto
provocaba un efecto cascada, que le daba, al bien final, mayor formalidad, y lo hacia mas atractivo

para la compra.

En establecimientos grandes como cadenas de supermercados, no podian ingresar estos
productos sin estos rubros, hasta les pedian que tuviesen cddigos de barra, lo que es muy
complicado para muchos de estos microempresarios y, por esta razon, no podian vender sus

productos a estos establecimientos comerciales.
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Grafico N° 11 Segun la cantidad y caracteristicas de los colaboradores

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

Todos los anteriores . 1

Solo . 1
21 H Total

Amigos y allegados . 1

Cantidad de encuestados

0 5 10 15 20 25

Caracteristicas de las personas que laboran

Fuente: Elaboracion propia.

En el grafico 11, se puede apreciar el total de personas que laboran en los establecimientos
comerciales de la muestra de investigacion y las caracteristicas de dichos colaboradores, quienes,
en su mayoria, los que laboraban en los establecimientos eran familiares, porque con esto
aminoraban costos, y las ganancias no salian de su ndcleo familiar, logrando estabilidad econdmica

en su hogar.

En el otro extremo, una cantidad de 13 encuestados dijo que quienes laboraban en sus
establecimientos eran personas reclutadas, especificamente por las caracteristicas que presentaban

para el trabajo determinado, esto se daba en comercios grandes, con varios afios de permanencia
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en el mercado, tales como supermercados, restaurantes, carnicerias y verdulerias, y en porcentajes
muy bajos, decian que los que laboraban eran amigos o allegados, o que laboraban solos, para no

gastar en algin dependiente y crear un balance econémico del establecimiento.

llustracién 1 Segun actividad comercial y estructura organizativa

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

e Bazar, carniceria, panderia, pizzeria, restaurante, soda, super de

_ _ abastecimiento y tienda de abarrotes.
Propietario

\/

« Bazar, carniceria, Licorera, restaurante, soda, super
Negocio abastecimiento, tienda de abarrotes y verduleria.

Familiar

\11/
« Batidos, panaderia, restaurante, super de abastecimiento,

Cadena supermercado y verduleria.
Empesarial

N/

» Restaurante

Fuente: Elaboracion propia.
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Se presenta la estructura organizativa, de acuerdo con la actividad comercial, de los cuales ocho
operan bajo la modalidad cadena empresarial, donde fueron reclutados, segun sus capacidades

laborales.

En el negocio familiar se encuentra 11 entrevistados, lo cual infiere en que una cantidad
importante de la muestra de investigacion trabaja bajo esta modalidad. Estos expresaron que esta
situacion ocurre porque decidieron por lo propio, aprovechar los beneficios de no tener un patron
para realizar sin ningln inconveniente otras actividades, otra razon es que al ser miembros de la

familia (en el caso de ser hijos), tienen la responsabilidad de cooperar para disminuir costos.

En modalidad cooperativa opera una de las personas en restaurante, gracias a que un grupo de
mujeres decidieron crear una cooperativa que les permitiera tener su propio establecimiento para

comercializar comida, y poder desempefiarse en lo que consideran que mejor hacen.

La mayoria opera bajo la modalidad de propietario en todas las actividades, exceptuando
supermercados y tienda de abarrotes, en este tipo de negocios, ellos cumplen todas las funciones,
son administradores, vendedores y propietarios; reducen en ese sentido, la generacion de fuentes

de empleo.

En relacion con lo anterior, un ejemplo claro de un posible enlace es la unién entre los
establecimientos comerciales que se dediquen a la venta de alimentos y los microempresarios que
se encuentren en la misma actividad, pero es necesario que también éstos busquen la manera de
obligarse o producir acorde con las leyes comerciales, para que los administradores de los

establecimientos puedan comprar y, posteriormente, ofertar estos productos artesanales a los
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consumidores actuales y futuros de sus negocios, sin recibir ningun rechazo o desconfianza por el

origen de los productos.

lustracion 2 Segun actividad comercial del negocio de encuestados

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ano 2016

Agriculturay
Bazar

Batidos y
carniceria

Supermercados Panaderia

Productos
Artesanales

Certificaciones

Comercios

Fuente: Elaboracion propia.
De acuerdo con la figura 2, se logra tener una clasificacion clara de cada uno de los negocios
encuestados, lo cual permite que realicen asociaciones entre los tipos de productos que ofrecen los

microempresarios, y los que requieren los establecimientos comerciales, para diversificar la gama

de productos ofrecidos y, a la vez, satisfacer la demanda.
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Los productos de microempresarios son altamente buscados por los clientes, ademas de que
sirven como insumos en algunos negocios. Por ejemplo, las sodas y restaurantes, es esta una de las
razones por la que algunos comercios estan dispuestos a comprar, aunque éstos no posean los
requerimientos basicos de venta, pero desearian que los microempresarios realicen el esfuerzo de
contar con todos los requisitos, para asegurarles a sus clientes que estan consumiendo un producto

de calidad y que no tienen nada que temer.

Sin embargo, ya comercios de cadenas grandes o méas reconocidas no compran productos que
no posean etiquetas, empaquetado, codigo de barras, entre otros requisitos, puesto que temen

meterse en problemas legales, por comercializar productos no identificados o confiables.
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llustracion 3 Segun la compra de productos de microempresarios

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas
Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016
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. . Productos =
Microempresarios -

®
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. - :ﬁ
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Fuente: Elaboracion propia.
Aproximadamente el 90 % de los encuestados dijeron que si se les habian ofertado productos
de microempresarios y, por consiguiente, los habian adquirido, mientras que el 10 % restante

expresaron no haber recibido ofertas ni comprado este tipo de productos.

Con esto, se puede apreciar que en estas comunidades, los productos de estos pequerios

productores tienen alta incidencia en el mercado, y provocan que ya exista un nexo de
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comercializacion entre potencial comercializador y microempresario, haciendo méas dinamico el

proceso de unificacion de actores de estudio del presente trabajo de investigacion, y analizando

mas de cerca cuales son realmente los motivos o razones del porqué hay esta accion de compra,

permitiendo tener aproximaciones interesantes que den una visualizacion mas profunda de lo que

esta sucediendo.

4.2. Escala de Logros

El presente cuadro de logros tiene la finalidad de esclarecer cuéles van a ser los niveles de

clasificacion del comercializador, ademas de las caracteristicas del microempresario.

4.2.1 Comercios

Niveles

Caracteristicas

Nivel 5

Supermercados

Estdn presentes en varios lugares,
cantones,  provincias, algunos  son
internacionales, éstos ya tienen sus
proveedores y distribuidores establecidos.
Por tanto, para que un microempresario
pueda iniciar una relacion con este, debe
tener marca, etiquetado, empaquetado,

registro sanitario Ministerio de Salud,
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disponible en cantidades grandes del

producto, calidad comprobada.

Nivel 4

Pulperias, abastecedores, minisuper,

licoreras, bazar

Las hay en mayor escala en localidades
rurales, como las que se estan estudiando,
algunas apoyan mas a pequefios
empresarios, los requerimientos de venta
son  menos:

etiquetado, empaquetado,

registro sanitario.

Nivel 3

Verdulerias, carnicerias y panaderias

Apoyar a pequefios productos locales,
debido a que estos establecimientos ya
poseen infraestructura fisica en donde
vender sus productos, ahi llegan los clientes.
tienen

Ademas, proveedores e

intermediarios que pueden llevar los
productos de estas MIPYMES a otros
establecimientos, los  requerimientos
minimos: calidad, etiquetado, empaquetado,

productos, libres de plagas.

Nivel 2

Sodas y Restaurantes

Los productos que estos

establecimientos pueden comercializar de
microempresarios, son alimentos vya

elaborados, también  productos  de
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agricultores,  empaquetados,  calidad,
registro sanitario.
Nivel 1 Nueva metodologia del comercio

Compra, venta, trueque. Plataformas en

linea (Internet)

moderno, donde las compras ventas y
canjes, se dan de manera electronica, antes
que llegue la transaccion final, producto o
servicio. Estas plataformas sirven de
intermediario. Los requerimientos: respetar
las reglas de la plataforma, productos en

buen estado, calidad, higiene. Es un peldafio

abierto para cualquier microempresario.

4.2.2 Microempresarios

Productos

Cualidades

Producto 4

Alimentos

Etiquetado con informacion necesaria:

empaquetado, control de calidad,
produccion que satisfaga la demanda del
comprador, registro sanitario, cuentas de

banco, estudio de mercado para conocer las
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necesidades del comprador, marca
registrada, capacidad monetaria para costear
produccion, precios accesibles, producto

llamativo, nombre comercial.

Producto 3 Informacion necesaria del producto,
Mantenimiento control de calidad, registro sanitario del

Ministerio de Salud.

Producto 2 Calidad de los articulos, buen acabado,
Ropa Zapatos acoplarse a las necesidades del consumidor,
nombre comercial, precios accesibles,

productos Ilamativos.

Producto 1 Calidad, suplir lademanda y necesidades
Servicios del consumidor final, marca comercial,

servicio llamativo, capacidad monetaria.

4.3 Potenciales Comercializadores. Estrategias
Es evidente que se puedan realizar enlaces entre microempresarios y comercios, llamense
posibles encadenamientos potenciales o alianzas estratégicas que impulsen el desarrollo

econdmico de los implicados, asi como de la zona geogréfica.

Para la creacion de las alianzas estratégicas fue necesario que se analizara las caracteristicas de

los comercios puestos en estudio, con la finalidad de identificar cuéles eran las necesidades en
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materia de productos y asi poder enlazar con los que ofrecen los microempresarios de la zona.
Posteriormente, se clasifico los negocios, segun la escala de logros, que se presentd con

anterioridad, con ello, se establecera el potencial comercializador existente.
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lustracion 4 Segun creacion de posibles encadenamientos

Proyecto encadenamientos comerciales para las microempresas

Distribucion de una muestra de 37 personas

Ao 2016

Tortillas, panaderia ¥y
reposteria, gueso. husvos
¥ verduras.

Huevos, dertvados licteos,
frutas, verduras v
hortalizas.

4.3.1 Estrategias

A continuacion, se fija las alianzas potenciales comercializadoras, tomando en cuenta la escala
de logros, en donde 5 corresponde al méaximo nivel y 1 al minimo.
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Nivel 5

En este nivel se encuentra tres de los negocios a los cuales se les aplico la encuesta: Mega
Stper, Stper El Unico y Super Compro. A raiz de esto, se puede crear enlaces entre productos
como: tortillas, panaderia y reposteria, queso, huevos y verduras, que ofrecen los
microempresarios, sin embargo, sera necesario que éstos cumplan ciertos requisitos, tales como:
etiquetas, empaquetado, registro sanitario y codigo de barras, para poder estar presentes en dichos

establecimientos.
Nivel 4

En el presente nivel se ubica 13 establecimientos comerciales, es el segundo lugar en donde
mas se situaron los negocios, algunos de ellos son: Pulperia Marilyn, Bazar Vanesa, Licorera
Gallito y Abastecedor Castro. Estos requieren de productos ofrecidos por microempresarios como
panaderia y reposteria, verduras, queso, tortillas, aguacate, huevos y cajetas; generando que se dé

encadenamientos entre microempresarios y COmercios.
Nivel 3

Este nivel corresponde a las panaderias, carnicerias y verdulerias, por lo que de acuerdo con el
trabajo de campo realizado, se ubico a siete comercios en esta posicion. Asimismo, requiere de
productos como huevos, derivados lacteos, frutas, verduras y hortalizas, lo cual representa una

gran oportunidad de alianza con todos aquellos microempresarios que se dediquen a la agricultura.
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Nivel 2

En este nivel es en donde se encuentra la mayoria de negocios visitados o encuestados, en total
14, corresponde a sodas y restaurantes. Este tipo de negocios requiere de una gran cantidad de
productos, principalmente que sirvan de insumo, puesto que comercializan productos terminados

como lo son los desayunos, almuerzos, etc.

Lo cual origina, perfectamente, la creaciéon de alianzas estratégicas con todos aquellos que
comercialicen productos como derivados de lacteos, huevos, platanos, verduras, frutas, hortalizas,

panaderia y reposteria.

Nivel 1

A pesar del gran auge de las tecnologias, ninguno de los encuestados hace uso de estas para
vender sus productos, sin embargo, menos de cinco utilizan las tecnologias para comprar productos

de consumo propio, para luego comercializarlos en sus establecimientos.
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones
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5.1 Conclusiones
Inicialmente, se creia que el grupo de interés eran solo los microempresarios y los
encadenamientos que éstos podian generar, sin embargo, con el desarrollo e investigacion del
proyecto, se logro llegar a la determinacion de que el actor principal de este escenario debia ser

los negocios comerciales ya establecidos, no los microempresarios.

El cambio de enfoque origind que existiera una tematica diferente, en el que realmente se podia
determinar los encadenamientos y formarse las alianzas estratégicas entre éstos, y asi agregarles a

las comunidades involucradas una economia mas dinamica.

Se desarroll6 una escala de logros, para después de toda la recoleccion de datos, crear perfiles
de cada accion econdmica de los microempresarios y entrelazarlos con los potenciales
comercializadores, analizando cuéles eran las caracteristicas mas importantes de cada uno de los

actores.

La caracterizacion se determind en relacion con requisitos fundamentales para la
comercializacion de los productos de dichos microempresarios, y asi fuese mas facil localizarlos
o0 agruparlos por medio de escalas o niveles a la hora de crear las alianzas estratégicas entre ambos

actores involucrados.

Con la informacion recolectada, fue posible determinar el canal de distribucion utilizado por
los establecimientos comerciales y microempresarios, este fue el directo, puesto a que ninguno de
los dos requiere de un intermediario para la distribucién o adquisicién de los productos para

efectuar su posterior comercializacion.
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Liberia es un lugar que se encuentra en desarrollo constante, lo que provoca que su economia
esté en crecimiento, cada vez son mas las mejoras de su infraestructura, mayores establecimientos
comerciales, su poblacidén en aumento y también con mayores exigencias, haciendo que aumenten

las oportunidades de comercializacién y mejora de la economia.

Por otro lado, La Cruz y su distrito Santa Cecilia, son sectores fronterizos, lugares con bajos
indices de educacion, pocas oportunidades de trabajo, altos indices de pobreza, infraestructura

deficiente.

Aunado a esto, cabe destacar que el canton se ha visto beneficiado de la presencia de nuevas
entidades como el Hotel Dreams Las Mareas, que ha generado fuentes de empleo, sin embargo,
los empleos generados no han sido suficiente por lo que los pobladores de este cantdn tienen que
recurrir a otros métodos que les generen ingresos como la apertura de sus propios establecimientos
comerciales, emprender como microempresarios o emigrar hacia otras partes del pais en busca de

empleo, por ende, mejores condiciones de vida.

Mediante este estudio, se intenta hacer una aproximacion estratégica del mercado local de
donde se pasa de un contexto rural a uno semi-rural y uno urbano. Se logré identificar que en Santa
Cecilia, lo que mas predomina son las sodas, en el caso de La Cruz, se puede apreciar un escenario
méas diverso, porque los negocios de comerciantes se clasifican en sodas, restaurantes,
abastecedores, carnicerias y panaderias, en el caso de Liberia, hay muchos restaurantes, debido a

que es cabecera de provincia y presenta mas afluencia de personas.
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Asimismo, se logro identificar que la mayoria de los empresarios entrevistados compran o
conocen productos de microempresarios, y también se encuentran a disposicion de adquirirlos, a

pesar de que éstos no posean ciertos requerimientos de ley para su debida comercializacion.

Aun asi, existen quienes no compran o consumen productos artesanales, esto por la carencia de
etiquetas, empaquetado, y codigos de barras, en algunos establecimientos con gran trayectoria y
posicionamiento local, como lo son cadenas de supermercados, es indispensable la
implementacion de todo lo mencionado, para poder estar presente en estos establecimientos

comerciales.

Por medio de este trabajo, se puede encontrar situaciones que no se tenian previstas desde el
principio, las cuales ayudaron a comprender de mejor manera, cuales eran las problematicas que
venian presentando los actores de la investigacion (comercializadores, microempresarios),
partiendo de estos hallazgos, fue posible un conocimiento méas preciso sobre la situacion actual,

tanto de los microempresarios como de las empresas potencialmente comercializadoras.

Se determind que los microempresarios encontrados en la zona de interés no han buscado
internacionalizarse, lo anterior segun el trabajo de campo efectuado, generando estancamiento al
no incursionar en mercados internacionales, dejando ir una gran oportunidad de crecimiento de su

negocio puesto a que los productos de microempresarios tienen gran aceptacion en el mercado.

Todo el proceso de formulacion y desarrollo del proyecto dio lugar a que se obtuviera una
experiencia enriquecedora para los involucrados, puesto que esta investigacion abordd temas que,
de uno u otro modo, se encontraban inconclusos para los actores. Lo cual permitira que sirva como

apoyo o punto de partida para futuras investigaciones que ayuden a estos grupos de estudio.
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5.2 Recomendaciones

Es de gran importancia para que se puedan dar las alianzas estratégicas entre los
microempresarios y los comercios, que los microempresarios comiencen a realizar mejoras en sus
productos finales para que los establecimientos puedan comercializar los productos de éstos con

toda tranquilidad, con apego a la ley.

Para que los microempresarios puedan comercializar sus productos, en especial, los que son de
origen animal, es necesario que sean incluidos en capacitaciones con el Servicio Nacional de
Sanidad e Inocuidad Agroalimentaria (SENASA), para que conozcan el manejo adecuado de este

tipo de productos y, a la vez, cumplan con este requerimiento.

Otro tema que es muy dificil abordar a los microempresarios y, en ocasiones, a los propietarios,
administradores de comercios, es el tema contable o tributario, generando que sea una de las
principales agravantes para que no puedan comercializar de manera adecuada o acorde con las
leyes de Tributacion Directa, poniéndolos en desventajay, a la vez, creando una brecha econémica,
impidiendo el crecimiento y formalizacion en materia laboral, especialmente a los
microempresarios, por lo que seria de mucha ayuda que se les capacitara en la administracion de

facturas.

Son muchas las facilidades que existen actualmente en nuestro pais para el desarrollo de
MIPYMES, pero dentro de los principales desafios que presentan o con los que se encuentran los
pequefios microempresarios de Costa Rica, es la falta de informacién oportuna para que estos

actores puedan aprovechar las oportunidades econdémicas que prestan ciertas entidades bancarias,
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abriendo una brecha de desigualdades para aquellos que mas lo necesitan, por este motivo, es de
vital interés que los financiamientos de banca de desarrollo, con el pasar de los afios, esté al alcance

de todos aquellos que necesitan de esta ayuda.

La era tecnoldgica actual ha traido consigo mucha innovacion en los procesos de la mayoria de
las actividades que se realiza. Ahora todo esta enlazado por medio de Internet, haciendo de gran
importancia que todos los comercios sean capaces de hacerle frente a este mundo tecnoldgico y
asi, diversificar sus capacidades de venta, por ende, seria una fortaleza para todos estos
microempresarios, si se les incluyera en capacitaciones, de modo tecnoldgico, siendo una

herramienta de gran utilidad para su desarrollo econémico e integral.

Todas las empresas deberian tener como parte de su filosofia de bien social, la compra de
productos de microempresarios, para impulsar el crecimiento de éstos y también dinamizar la
economia interna de sus cantones, dandoles prioridad a los productos de aquellos

microempresarios oriundos de la zona, antes que los foraneos.

En un mundo donde todo requiere llevarse a cabo de manera agil y eficiente, seria de mucha
ayuda, que se realizara capacitaciones acerca de mejoras en los procesos productivos de los
microempresarios, para que tengan un gran conocimiento sobre qué es lo que deben hacer a la hora
de producir su bien final, y que su producto sea de buena calidad, logrando que el consumidor

quede satisfecho.

Creacion de asociaciones entre los productores de la zona, agrupandose por su actividad
econdmica, con la finalidad de crear mejoras en sus procesos productivos y de comercializacion,

logrando asi, llegar con méas presencia y estabilidad ante los establecimientos comerciales e,
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inclusive, organizarse entre los gremios, para realizar una base de datos con productos, para

posteriormente presentarselas a comercios de las zonas donde quieren llegar.

Se visualiza poder crear convenios con las universidades estatales y los microempresarios,
inclusive, involucrar en estos acuerdos a entidades gubernamentales como el Ministerio de
Economia Industria y Comercio (MEIC), la Promotora de Comercio Exterior de Costa Rica
(PROCOMER), y el Ministerio de Comercio Exterior (COMEX), para lograr una mayor
penetracion en los establecimientos comerciales, puesto que el microempresario se presentaria ante

éstos de manera formal.

Las realizaciones de estos convenios tratarian de solventar carencias que dichos actores han
venido presentando a lo largo del tiempo vy, con esto, lograr fortalecer el comercio y la economia

local de los lugares inmersos en estos procesos de desarrollo econémico y bien social.

El gobierno debe darse a la tarea de estudiar y conocer cada uno de los tipos de comercios,
identificando sus fortalezas y debilidades, para luego clasificar y formular una iniciativa acorde,

donde se cobre patentes e impuestos, entre otros, de acuerdo con los ingresos que generen estos.

Asimismo debe de instruir y alentar a los microempresarios a internacionalizarse, con el
objetivo primordial de que el negocio pueda crecer y mantenerse a lo largo del tiempo en el
mercado; mediante la apertura del proceso de venta de los productos artesanales en mercados
internacionales con ello dinamizar la economia, generando que sea de gran importancia para el

pais la comercializacion de este tipo de productos tanto a nivel nacional como internacional.
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Cronograma

Objetivo Actividad Responsable Fecha Total Horas
Formular la | Reunirse y | Kristhel 9/03/15- 8 horas.
orientacion  del | determinar Caravaca. 13/03/15.
proyecto de | cdbmo se iba a | Mauricio Vega.
investigacion. abordar el

proyecto.
Determinar el | Compartir Kristhel 16/03/15 — 9 horas.
tema del proyecto | criterios, entre | Caravaca. 19/ 03/ 15.
de graduacion. los Mauricio Vega.

responsables,

hasta coincidir

con el tema

preferido.
Plantear Leer acerca de | Kristhel 23/03/15- 5 horas.
problema del | la elaboracién | Caravaca. 26/ 03/ 15.
proyecto. del problema de | Mauricio Vega.

un proyecto.
Establecer los | Reunirse para | Kristhel 6/ 04/ 15- 10 horas.
objetivos, general | llegar al punto | Caravaca. 9/ 04/ 15.

y especificos.

de saber cuéles

Mauricio Vega.
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objetivos eran

los pertinentes.

Presentar avance | Iralafacultad a | Kristhel 16/ 04/ 15. Y hora.
al tutor. cita con el tutor, | Caravaca.

para que | Mauricio Vega.

realizara

correcciones.
Corregir todo lo | Revision Kristhel 18/ 04/ 15- 8 horas.
que tenia faltas, o | teorica, de | Caravaca. 19/ 04/ 15.
mal estructurado. | material Mauricio Vega.

didéctico, 20/ 04/ 15- 8 horas.

relacionado con 23/ 04/ 15.

el tema.
Definir el patron | Establecer las | Kristhel 20/01/2016 2 horas
que llevaran las | preguntas Caravaca. 21/01/2016 2 horas
preguntas de las | acordes con las | Mauricio Vega. | 25/01/2016 2 horas
encuestas. necesidades de

la

investigacion.
Verificar la | Identificacion | Kristhel 28/01/2016 2 horas
concordancia de | del nivel de | Caravaca. 29/01/2016 2 horas

coherencia,

Mauricio Vega.
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las preguntas con

el tema de interés.

presente en las
preguntas para
alcanzar los
objetivos de la

investigacion.

Aprobar el | Otorgacion del | Kristhel 26/02/2016 3 horas
cuestionario que | visto bueno a la | Caravaca.

se aplicard al | encuesta  por | Mauricio Vega.

grupo de interés | aplicar.

de ambos

cantones.

Realizar trabajo | Visita y | Kristhel 4/03/2016 3 horas
de campo | aplicacién  de | Caravaca. 12/03/2016 3 horas
enfocado en | las encuestas al | Mauricio Vega. | 18/03/2016 3 horas
microempresarios | grupo de 26/03/2016 3 horas
de La Cruz | interés.

Guanacaste.

Realizar trabajo | Visita y | Kristhel 4/04/2016 6 horas
de campo | aplicacién  de | Caravaca. 10/04/2016 6 horas
enfocado en de | las encuestas al | Mauricio Vega. | 16/04/2016 6 horas
Liberia, grupo de 25/04/2016 6 horas
Guanacaste. interés.
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Tabular datos | Clasificar ~ la | Kristhel 3/05/2016 al 7 horas
obtenidos informacion Caravaca. 20/05/2016
mediante los | recolectada en | Mauricio Vega. | 25/05/2016 al | 7 horas
cuestionarios. el proceso de 15/06/2016
entrevistas.
Analizar la | Una vez | Kristhel 17/06/2016 al | 7 horas
informacion realizado el | ¢ avaca. 28/06/2016
proceso de
recolectada  por . Mauricio Vega. | 7/07/2016 al
tabulacion, se
medio del trabajo | analizara la 24/07/2016 7 horas
informacion
para su
posterior
redaccion.
Redactar cuerpo | Se procedera al | Kristhel Finales de julio
del proyecto de | desarrollo de | Caravaca. del 2016-
investigacion. temas Mauricio Vega. | setiembre 5 horas diarias.
referentes  al 2016.
proyecto.
Revision y | Incorporacién | Kristhel Octubre—
formato de | detalles acordes | Caravaca. noviembre del

trabajo final.

con la tematica
y estructura del

proyecto.

Mauricio Vega.

2016

5 horas diarias.
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UNIVERSIDAD NACIONAL DE COSTA RICA

Aniversaric
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES LM 2 (INPE )]
CENTRO INTERNACIONAL DE POLITICA ECONOMICA 1o YT —

PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE

PROYECTO 0240-13 RETOS Y DESAFIOS DE UNA FORMULACION DE POLITICAS COHERENTES CON LAS
CARACTERISTICAS DE LA MICROEMPRESAS RURALES EN LA SEGUNDA DECADA DEL SIGLO XXI: CASO DE LA

REGION CHOROTEGA

En el marco del presente estudio, se estructura este cuestionario con el objetivo de abordar los centros de
ventas de los cantones de Liberia, La Cruzy el distrito de Santa Cecilia; recopilar informacién referente a
las caracteristicas de la dindmica de los encadenamientos comerciales para las microempresas,
especialmente, aquellas en las cuales el alcance de las politicas puablicas no ha incidido. La informacion
obtenida permitird crear una guia de apoyo para la identificacién del proceso por seguir por los

microempresarios en las primeras etapas de sus negocios.

I. INFORMACION PERSONAL Y FAMILIAR

1. Nombre
2. Sexo [ 1Hombre [ 1Mujer
3. Edad en afios cumplidos [ ]

4, Nacionalidad

5. Teléfono de contacto

6. Lugar de residencia

6.1 Cantén 6.2 Distrito

6.3 Barrio
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7. Estado civil 1.[ ]Soltero(a) 2.[ ]Casado(a) 3.[ ]Union libre

4.] ]Divorciado (a) 5.[ ] Viudo (a)

8. Nivel de escolaridad 1.[ ]1Sinprimaria 2.[ ]Primariaincompleta 3.[ ] Primaria completa
4.1 ] Secundaria incompleta 5. ] Secundaria completa

6. [ ] Universitaria incompleta 7. [ ] Universitaria completa

9. ¢ Tiene usted seguro social? 1L.[ ]Si 1.1 ;Lo paga usted? 1.[ ]Si
2.[ 1No
2.[ TNo
10. ¢Tiene algln tipo de pension? L[ 1Si 1.1 ¢(Qué tipo de pension | 1.[ ] Invalidez, vejez o muerte
tiene? 2. [ 1 No contributivo (por el Estado)
3.[ ] Complementaria
2.[ 1No

I1. SITUACION ACTUAL

11. |, Podria usted definir las caracteristicas del negocio (productos, estructura organizativa, afios de estar en el mercado...) explicar y

el motivo por el cual inici6 la actividad?
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12

¢Dénde se encuentra el negocio?

1.[ ]Lamisma vivienda

2.[ ] Local o punto fijo

2.1 Canton

Distrito

2.3 Barrio

2.2

2.4 El local es

1.[ ]Propio 2.[ ]

Alquilado

3.[ ]Prestado 4. ]

Otro

13.

¢A qué actividad comercial se dedica el negocio?

1. () Abarrotes

2. () Restaurantes y Sodas
3. () Panaderia

4. () Agricultura

5 ()Supermercado

6. () Turismo

7. () Bazar

8. () Textil

9. () Zapateria

10. Otro:

14.

¢Cémo calificaria el entorno econémico actual de la

localidad (se encuentra en aumento o0

disminuyendo la economia)?

esta
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I11. COMERCIALIZACION

15. | ¢Conoce acerca de los productos que ofrecen | 1.[ ]Si 15.1

microempresarios en su zona geografica? ¢Cudles?

2.] TNo

16. | ¢(Estaria interesado en comprar productos de s | 1.[ ]Si 16.1 (Por que?

microempresarios de la regiéon para comercializarlos

en su establecimiento? 2.] 1No

En caso de contestar a la pregunta anterior “No” pasar a la pregunta 21.

17. | En caso de que usted compre productos de

microempresarios. ;Como los adquiere?
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18. | EI microempresarios a quien usted le compra el | 1.[ ] Familiar
producto es: 2. ] Amistad
3.[ ] Conocido
4.[ ] Otro:
19. | Suponiendo que algunos comercializadores compren
productos de microempresarios de su zona, para la
posterior venta de éstos, diganos usted, ¢cudles fueron
las razones por las que se decidié en vender dichos
productos en su negocio?
20. | ¢Qué requerimientos usted emplea o desea emplear | 1. [ ] Registro Sanitario del

para la eficiente comercializacién de productos de

microempresarios en su establecimiento comercial?

Ministerio de Salud.

2. [ ] Etiqueta y empacado.

3. [] Calidad del producto.

4. [ ] Responsabilidad de
entrega.

5.[] Cantidad del producto.
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6. [ ] Todos los anteriores.

Otros:
21. | ¢Tiene usted ademas del negocio alguna otra actividad | 1. [ ]Si 21.1 ¢Cual?
econdmica que le ayude a subsistir?
2.] ]1No

22. | ¢Quiénes laboran en este establecimiento comercial? | () Solo (a)

() Familia.

() Amigos y allegados.

() Dependientes reclutados.

() Todos los anteriores.

Otros:
23. | Total de personas que laboran en su negocio [ ]
24. | Total de familiares que laboran en su negocio [ ]
IV. MERCADO
25. | ¢Existe algun sector o nicho de mercado al cual desea | 1. [ ]Si 25.1 ;Por qué?

ingresar?
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2.[ TNo

26. | ¢Cudles considera que son los principales obstaculos para que se desarrolle el mercado o exista mayor demanda?
27. | ¢Conoce acerca de plataformas en linea para compra, | 1.[ ]Si 27.1 ;Cuéles?
venta, trueque por medio de Internet?
2.[ INo
28. | ¢(Ha utilizado alguna plataforma en linea para | 1.[ ]Si 28.1 ¢Para qué la utiliz6?
promocionar, vender, comprar o canjear productos?
2.[ TNo
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29. | ¢Por qué medio distribuyen a usted los productos que | () Agentes distribuidores.
ofrece en el establecimiento comercial? () Almacenes.

() Compra directa.

() Todos los anteriores.

Otros:

‘ V. RECOMENDACION

30. | ¢Qué recomendaria usted para este tipo de productos

ofertados por los microempresarios? (Alguna mejoria,

nuevos productos, mayor publicidad...)

31. | ¢Qué tipo de cualidades le gustaria encontrar en los

productos elaborados por estos pequefios empresarios?
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Conteo de negocios

Depuracién de Negocios

Jerusalén

Muestra | Santa Cecilia La Cruz Liberia
1 Bazar Génesis | Panaderia y Pizzeria Tutl Mini Saper y Lico La
Parada

2 Abastecedor La | Bazar Lucelia Verduleria El Progreso
Esquina

3 Soda Miche Restaurante La Negra Soda La Macha

4 Pulperia Santa | Soda La Terminal Soda Rodriguez
Cecilia

5 Panaderia Mini Super Goncor Abastacedor Maribel
Claudia

6 Bazar Vanessa | Frutas y Verduras Los Machos Soda Marlen

7 Pulperia  Las | Restaurante Frog Tramo Rehobot
Palmas

8 Pulperia  Los | Restaurante Pizza, café La Cruz | Tramo Emanuel
Corrales

9 Super La Fuente | Bar Restaurante Charlie’s Tramo Chico

10 Pulperia Peniel | Mini Stper Dios Baco Verduleria Martinez

11 Tienda Libreria | Mini Stper Vimary Soda Dayana
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12 Carniceria La | Bar El Nido Tramo San José
Unica

13 Bar Restaurante | Mini Super El Capricho Soda Katherine
Chuli

14 Saper Compro | Licorera Las Malvinas Soda Mechi

15 Pulperia Pulperia Rosita Verduleria Hermanos
Marilyn Hernandez

16 Bar Restaurante | Restaurante Goal Talabarteria Duarte
Mary

17 Soda Marilyn Batido Frutas y Sabores Soda Delicias Pana

18 TiendaRy M Soda Abigail Abastecedor el

Guacalito

19 Super Coqui Restaurante Thelma Zapateria Jiménez

20 Soda Marta Restaurante La Orquidea Soda y taqueria Bochos

21 Super El Gnico | Pulperia Los Pinos Soda Esperanza

22 Super Licorera | Abastecedor Claudia Panaderia Eras
Salmerén

23 Bazar Johanna | Abastecedor Castro Pulperia Flor Blanca

24 Panaderia y | Abastecedor El Tridngulo Verduleria Los
Pizzaria Tutd Cartagos 1

25 Panaderia Abastecedor Gilsor Soda el Viajero
Family
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26 Super y Licorera del Norte Restaurante Carmez
27 Distribuidora de Carnes Santa | Mini Saper y Lico El
Cecilia Gallito

28 Abastecedor La Cruz Restaurante EI Punto

29 Pali Serranos

30 Cosechas Restaurante Los
Comales 2

31 Abastecedor EI Mercadito Food truck EI Callejero

32 Abastecedor La Terminal Carniceria La Unica

33 Restaurante Susan Saper Compro

34 Musmani Marisqueria Tierra Mar

35 Saper Compro Bar Restaurante El
Establo

36 Stper el Unico Pali

37 Super La Amistad Panaderia Pan y Miel

38 Bar y restaurante El Mirador Taller Casa Creativa

39 Licorera Jauja Bazar Souvenir
Tricolombia

40 Bar La Hacienda Verduleria Los
Cartagos 2

41 Bar Mar de Plata Panaderia Sanchez

42 Boutique y bazar La Cruz Restaurante EI Corral 1
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43 Bar y Restaurante ElI Mirador | Restaurante Casero
Punta Descartes Express

44 Restaurante EI Cantén

45 Panaderia Santa Clara

46 Guana Burger

47 El Cevichito

48 Mini Super Chorotega

49 Restaurante La Ermita

50 Restaurante Cuatro
Mares

51 Restaurante La Guaria

52 Mini Saper 7 a 12

53 Panamar Restaurante

54 Abastecedor La
Providencia

55 Pizzeria Pronto

56 Restaurante Toro
Negro

57 Licorera la Herradura.

58 Restaurante el Pilon
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59 Restaurante los
Comales

60 Molino y Pinolera.

61 Batidos Smoothies

114



115



