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RESUMEN EJECUTIVO

La presente investigacion se llevd a cabo con € objetivo de redlizar un estudio de mercado
para la comercializacion de artesania de barro negro en los Municipios de Managua, Granada,
Masaya y Jinotega, en el ario 2008.

Los usuarios inmediatos de la informacion del estudio son las productoras de las Cooperativas
San Expedito y San José de La Comunidad Las Curefias, que necesitan mejorar sus niveles
econémicos, aprovechando las oportunidades que ofrece esta importante actividad para la
zona, asi como las ONGs (INTERVIDA, CEDIPRODEL, La Cuculmeca, las MIPYMESY €
MIFIC) que brindan apoyo alas productoras.

L os hallazgos de la infor macion de mer cado son:

En cuanto ala demanday oferta de artesania de barro negro: Segun las 57 encuestas realizadas
a los distribuidores de artesanias en los cuatro municipios seleccionados para € estudio, se
obtuvo que 23 distribuidores ofertan actuamente la artesania de barro negro y 34 son
considerados distribuidores potenciales. Los estilos mas demandados de artesania de barro
negro son las imagenes precolombinas, vasijas en miniaturas y floreros; en los tamafios de
piezas, las piezas en miniaturas y pequefias son las més demandadas por |os detallistas.

La artesania de barro negro es un producto demandado principalmente por los turistas
extranjeros que visitan nuestro pais. Las caracteristicas propias de este producto como son su
color negro, su brillo, su proceso de elaboracion manua y su produccion limitada hacen de
esta artesania Unica en el pais, con una participacion significativa en el mercado nacional

En lo que se refiere a la oferta existe un déficit productivo en todos los tamarios de piezas de
artesania de barro negro, sobre todo en las piezas en miniaturasy medianas.

En cuanto a la cadena de comercializacion de la artesania de barro negro los agentes que
participan en ella son: productor — detallistas — consumidor. El estudio reflgja que los canales
de comerciaizacion muestran deficiencia, ya que son un canal de nivel 1 informa y las
adquisiciones del producto son de forma irregular, es decir, no se complementan en sus
negociaciones, pero s son sumamente importantes para los mercados, ya que las productoras
no poseen |os medios necesarios para tradadar su mercancia.

Los canales de comercializacion que actualmente utilizan las artesanas de las Cooperativas
San Expedito y San José de la Comunidad Las Curefias a nivel local son los siguientes: canal
denivel ceroy e cana de nivel 1.

Con respecto a margen de comercializacion, en las piezas en miniaturas los detalistas es
donde obtiene mayor ganancia, recibiendo e 40% de utilidad. En cambio, en e margen de
ganancia paralas productoras, en las piezas medianas es donde adquieren mayor participacion,
conel 76.92% del precio fina pagado por el consumidor.

En cuanto a la estrategia comercia, la propuesta de las 5p de la mercadotecnia les permitira a
las productoras de las Cooperativas San Expedito y San José fijar sus prioridades en el corto y
largo plazo y a través de su debida implementacién comercializar el producto en nuevos
mercados, incrementando las ventas y obteniendo asi mayores utilidades.
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|- INTRODUCCION

El presente trabajo monografico es un estudio de mercado para la comerciaizacion de
artesania de barro negro en los Municipios de Managua, Granada, Masaya y Jinotega, en €
afo 2008.

La Comunidad Las Curefias se encuentra localizada en e Municipio de Jinotega a 10
kildmetros a noreste del mismo Municipio. Para redlizar este estudio, trabajamos con dos
cooperativas existentes en la Comunidad: Cooperativa San Expedito y Cooperativa San José.
Ambas cooperativas requieren tener conocimientos de los mercados potenciales de la artesania
de barro negro para mejorar la calidad y capacidad productiva y de esta manera les permita

obtener mayor competitividad en el mercado.

Sin embargo, los problemas que enfrentan las productoras de artesania de barro negro estan
referidos principalmente a la carencia y acceso a informacién de mercados. Ciertamente, las
productoras no cuentan con una estrategia para desarrollar la comercializacion de artesania de
barro negro y solucionar las deficiencias del sistema de mercadeo; por otra parte, falta crear
condiciones para gjustar los margenes de comercializacion a niveles aceptables, de formaque

los agentes involucrados tengan una compensacion justa por su participacion.

Lafalta de comercializacion es una de las caracteristicas propias de las MIPYMES, o que nos
motivo aredlizar este estudio para contribuir con las pequefias productoras de Las Curefias, asi
como coadyuvar a la toma da decisiones de inversion y aprovechamiento de oportunidades de
negocio del rubro en mencion en esta zona. Las productoras mencionadas, como la mayoria en
el pais, no acceden a informaciénde mercados y precios respecto a los principales puntos de

ventas a nivel nacional.

Las beneficiarias de este estudio son directamente las productoras de las Cooperativas San
Expedito y San Josg, asi como las productoras ¢k otros departamentos interesadas en el rubro,
gue buscan nuevas dternativas para la diversificacion y megoramiento de sus condiciones

socioeconémica
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El trabajo esta estructurado de la siguiente manera:

= La Introduccion, aborda e proposito e importancia del trabgo monogréafico y la
estructuradel trabgo.

» Lasegunda parte presenta los Antecedentes.

» La Judtificacion explica por qué se necesita hacer un estudio de mercado para la

comercializacion de artesania de barro negro en los Municipios de Managua, Granada,
Masayay Jinotega.

» Lacuarta parte que son los Objetivos, presentan el compromiso que asumimos con la
investigacion.

» La quinta parte contiene e Marco Tedrico que abarca una gama de conceptos sobre
mercado, demanda, oferta, canales de mercadeo, entre otros.

» Lasextaparte plantea la Hipétesis.

» Laséptima parte describe la Metodologia utilizada para realizar € estudio.

» Laoctava parte presenta los Resultados obtenidos.

» Lanovena parte corresponde alas Conclusiones.

» Enladécima parte se presentan las Recomendaciones del trabajo nonogréfico.

* En laundécima parte, se detallala Bibliografia consultada.

= Y por dtimo aparecen los A nexos.
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II-ANTECEDENTES

El origen de la artesania esta ligado al poblamiento de Nicaragua. Los primeros hombres que
vinieron al pais tenian una cultura poca desarrollada, se dedicaban a la caa, pesca y eran
recolectores. Con € devenir de los tiempos estos pobladores pasaron a la préctica de la

agriculturay la elaboracion de artesania manual.

Para la elaboracion de esta artesania, los indigenas desconocian € torno del afarero y para
redondear sus vasijas tenian que hacerlo conla mano. A pesar que ellos desconocian € uso de
los metales y del torno, supieron desplegar una habilidad manual en la fabricacion de objetos
de uso diverso. Fue sobre todo en € arte textil que demostraron su ingenio y destreza.

Es asi que la artesania de barro negro ha sido datada por los arquedlogos en el periodo
formativo 1,500 a.C. y 400 d.C. Estudios de arte indigena atribuyen a los chorotegas € arte
ceramico policromo brillante, expresado en vasijas globulares zoomorfas, desarrollada en la
gran cultura pecolombina de Nicoya en €l periodo comprendido entre la llegada de los

primeros pobladores a Nicaragua y lallegada de |os espafioles en 1523.

Es por esto que la artesania de barro negro es uno de los tantos tipos de trabajo afarero que
existen en e mundo, pero a igua que todas tiene sus propias caracteristicas que la hacen ser
especial. Actualmente solo hay tres paises que presentan tradicion de afareria negra: México,

Chiley Nicaragua.

En nuestro pais € origen de esta artesania, son los Departamentos de Matagalpa y Jinotega. En
Matagalpa es elaborada por la familia Rodriguez Pineda y en Jinotega es elaborada por dos
cooperativas de mujeres en una comunidad llamada Las Curefias, quienes le han dado mucha
importancia, ya que para elas es una actividad econdmica que les genera ingresos para €

hogar.

Es por tal motivo que esta artesania ha experimentado un fendmeno de persistencia cultural, es
evidente que este fendrreno no ha sido uniforme 'y se han presentado considerables cambios de
uso, a una funcién mas contemporanea como lo es el ornamento, sin embargo a pesar de su
belleza Unica, no es muy conocida, presentando dificultades para su comercializacion.

3
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[11- JUSTIFICACION

El Departamento de Jinotega es conocido por ser el principa productor de café, y por su clima
fresco, pero también por poseer una de las artesanias mas bellas de Nicaragua, la artesania de
barro negro, que es elaborada por dos cooperativas. Cooperativa San Expedito y Cooperativa

San José, ubicadas en la Comunidad Las Curefias.

Sin embargo, las productoras del rubro en estudio enfrentan problemas, los cuales estan
referidos principalmente a la carencia 'y acceso a informacion de mercados. Por otra parte,
presentan debilidad en los procesos productivosy en la comercializacion de la artesaniapor su
fragilidad en e transporte, amacenamiento y capacidad de mantener un inventario, asi mismo,
no existe una comunicacion fluida entre los agentes de la cadena de comercializacion. Todos

estos factores han incidido negativamente en el desarrollo comercial de las cooperativas.

Debido a las probleméticas antes mencionadas y particularmente la referida a
desconocimiento de mercado que enfrentan las productoras de dichas cooperativas, se realizd
el presente estudio de mercado para identificar mercados actuales y potenciales de la artesania
de barro negro a fin de que las productoras puedan establecer negociaciones exitosas a nivel
local y nacional. Los usuarios inmediatos de la informacion del estudio son las productoras de
la Comunidad Las Curefias, que necesitan mejorar sus niveles econdmicos, aprovechando las
oportunidades que ofrece esta importante actividad para la zona, asi como las ONGs que

brindan apoyo a las productoras.

Con este estudio, las productoras de Las Curefias, podran disponer de informacion de mercado
de la artesania de barro negro, que les permita en un futuro, comercializar suproducto de una
manera eficaz y eficiente.

Como egresados de la carrera de Licenciatura en Agronegocios de la Universidad Nacional
Agraria, esperamos que los resultados obtenidos en la investigacion de mercado sean de gran
utilidad para € sector artesanal de barro negro y especialmente para las productoras de Las
Curefias permitiéndoles aprovechar mejor las oportunidades detectadas y decidir asi, invertir

SUS recursos con mayor seguridad.
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V- OBJETIVOS

4.1) Objetivo General:

Redlizar un estudio de mercado para la comercializacion de artesania de barro negro en los

Municipios de Managua, Granada, Masayay Jinotega, en el afio 2008.

4.2) Objetivos Especificos.

1

Identificar la demanda y oferta de la artesania de barro negro en los principales

puestos de venta de losM unicipios de Managua, Granada, Masaya y Jinotega

Determinar los mérgenes de comercidizacion de la artesania de barro negro en los
diferentes puntos de la cadena de intermediarios utilizados actualmente por las
Cooperativas San Expedito y San Jose.

Proponer una estrategia comercial para b distribucion y venta de la artesania de

barro negro en los Municipios de Managua, Granada, Masaya y Jinotega.
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V- MARCO TEORICO

5.1- Estudio de mercado

5.1.1- Objetivoy finalidad del estudio de mercado

El estudio de mercado se rediza a través de la recopilacion, registros y andlisis de la eapa en
gue la produccion va desde el productor hasta el consumidor, haciendo uso de metodologias
de investigacién de las ciencias sociales, debido a que estos aspectos tienen que ver con €

comportamiento humano. (Vivas, 2005).
Tedricamente un estudio de mercado es la funcion que vincula a consumidores, clientesy

publico con € mercaddlogo a través de la informacion, la cual se utiliza para identificar y
definir las oportunidades y problemas de mercado; para generar, refinar y evauar las medidas

de mercadeo y para megjorar la comprension del proceso del mismo. (Ibarra, 2003).

El estudio de mercado tiene como objetivo medir € numero de individuos potenciales
consumidores, determinar la cantidad de bienes y/o servicios provenientes de una nueva
unidad productora que en una cierta area geogréfica y bajo determinadas condiciones la
comunidad estaria dispuesta a adquirir para satisfacer sus necesidades que, dadas ciertas
condiciones, presentan una demanda que justifica la puesta en marcha para la produccién de
productos 0 servicios, en un periodo determinado; sus especificaciones y € precio que los

consumidores estan dispuestos a pagar. (Vivas, 2005).

A través del estudio de mercado se determina bajo qué condiciones se podria efectuar la venta
de los volumenes previstos, asi como los factores que podrian modificar la estructura
comercial del producto en estudio, incluyendo la localizacién de los competidores y la

distribucion geogréfica de los principales centros de consumo. (Idem).

Podemos decir que lafinalidad del estudio de mercado es responder a las siguientes preguntas:
¢Qué producir?, ¢Para quién producir?, ¢Cuanto producir?, ¢A qué precio?, ¢Cuando
producir? y ¢Donde producir? (idem).
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5.1.2- Areasdelainvestigacion demercado (Contreras, 2000)

Con € estudio de mercado pueden lograrse multiples objetivos y que pueden aplicarse en la

préctica a cuatro campos definidos como son:
1. H consumidor

Sus motivaciones de consumo.

Sus habitos de compra.

Sus opiniones sobre nuestro producto y los de la competencia.
Su aceptacion de precio, preferencias, etc.

2. El producto

Estudios sobre los usos del producto.
Test sobre su aceptacion.

Test comparativos con |os de la competencia.

3. El mercado

Estudios sobre la distribucion
Aceptacion y opinion sobre productos en los canales de distribucion.

Estudios sobre puntos de verta, etc.
4. Publicidad

Evaluacién del impacto de una camparia en un medio determinado.

Grado de aceptacion de las actividades de la empresa por parte de la comunidad.

5.2- Andlissdela oferta

Por oferta se entiende la relacion que muestran las distintas cantidades de una mercancia que
los vendedores, estarian dispuestos y podrian, poner a la venta a precios alternativos posibles

durante un periodo dado, permaneciendo constante todos los demés factores. (Araica, 2002).
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El objeto de estudio en ruestra investigacion de mercado es toda aguella artesania de barro
negro hecho a mano, bien sean estatuillas, jarrones, platos, para fines de decoracion Este
producto es un atractivo sociocultura de la zona norte del pais. (info@exporta

nicaragua.com).

La oferta turistica de un pais se puede andizar desde dos puntos de vista, como oferta de
atractivos turisticos y como oferta de infraestructura prestadora de servicios turisticos en
donde se incluyen las instalaciones recreativas. Dentro de |os prestadores de servicios también
se encuentran los comercios especializados, que son establecimientos que se dedican

principalmente a la venta de artesanias. (Idem).

Segun las tendencias del turismo actual, el turista, como una satisfaccion mas de su

desplazamiento, busca casi siempre en los sitios que visitan aquellos objetos que manifiesten

lo propio o tipico de cada lugar. (Intur, 2007).

L os objetos de uso diverso que principalmente atraen a turista son las Ilamadas artesanias. Su
distincion puede hacerse de acuerdo a varios criterios: material empleado, técnica de
elaboracion, caracteristicas personales del fabricante, nivel de produccion y tipo de
significacién sociocultural. La combinacion de todos ellos nos indica que las artesanias son
productos hechos preferentemente a base de materias primas naturales, con técnica manual y/o
proceso industrial simple, que llevan impreso un cierto sello personal del fabricante, de
produccion limitada para darle exclusividad, y cuya significacion de grupo socia y de su
correspondiente cultura se refiere a la manifestacion de costumbres transmitidas de generacion

en generacion. (Idem).

Nicaragua se presenta como un pais de amplia variedad de artesania. En é se destacan
Masaya, en donde predomina la artesania a base de madera, cuero y barro; San Juan de
Oriente, conocida a nivel nacional e internacional por su artesania de barro rojo; Mozonte, en
donde elaboran artesanias de barro y Matagalpa y Jinotega que se caracterizan por la
elaboracion de artesania de barro negro. Actualmente en Jinotega existen 4 comercios

especializados donde se of erta este tipo de artesanias.
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Es notable que la artesania de barro se encuentre en la mayoria de los departamentos del pais,
en donde cada artesano tratade impregnar la culturay belleza local.

Sin embargo, la oferta de artesanias que prevaece en Nicaragua es la de Masaya y Pueblos
Blancos con gran participacion en los principales puestos de venta a nivel naciona y en €l

exterior.

El estudio de mercado realizado por e SNV para la Zona Norte de Nicaragua (2007), en €
diagnostico de los productos turisticos actuales y potenciaes llega a la siguiente conclusion: la
Zona Norte posee por [0 menos 275 atractivos turisticos, predominardo los atractivos de la
categoria museos y manifestaciones culturales. Ademas, la artesania representa un recurso
muy importante para e desarrollo turistico de la zona y, en s mismo, una oportunidad de
beneficios para muchas familias, por o que & apoyo a pequefios empresarios grupos y
cooperativas del sector productivo de artesania es un elemento clave para lograr potenciar su
interés turistico. (SNV, 2007).

5.3- Andlisisde la demanda

La demanda se define como una relacion que muestran las distintas cantidades de una
mercancia que los compradores desearian y serian capaces de adquirir a precios aternativos
posibles durante un periodo dado, suponiendo que todos los demés factores permanecen
constantes. El concepto econdmico de demanda se basa en una relacion de precio y cantidad.
(Araica, 2002).

La demanda esta determinada por varios factores. e precio del producto, los gustos y
preferencias del consumidor, € nimero de consumidores bajo consideracion, ingreso de los
consumidoresy el rango de productos disponibles a los corsumidores. (idem).

Segln el estudio de mercado realizado por el SNV parala Zona Norte de Nicaragua en € 2007
se obtuvieron los siguientes resultados: b artesania de barro negro es un producto demandado
principalmente por turistas extranjeros, confirmandose asi que la Zona Norte es un destino

turistico visitado principamente por turistas internacionales, seguido por nicaraglienses
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residentes en Nicaragua y extranjeros residentes en Nicaragua. En su mayoria disponen de un
poder adquisitivo medio o ato. (SNV, 2007).

Entre los lugares visitados conjuntamente con la Zona Norte donde se elabora la artesania de
barro negro, sobresalen la combinacion con destinos nicaraglienses. Granada, Lebn, Managua,
Masayay San Juan del Sur. (idem).

El mismo estudio cita que: el 19% de los turistas que visitan la Zona Norte del pais entre las
actividades que realizan esta comprar artesanias de la zona. En cuanto a gasto total del turista,
los visitantes gastan relativamente poco en recreacion y souvenir, |0 que coincide con el tipo 'y

la cantidad de actividades realizadas durante su estadia en la zona. (Idem).

Con las ortunidades que ofrece el CAFTA- DR, el mercado de esta artesania resulta
atractivo ya que se encuentra libre de impuestos y sin restricciones en cantidad para la
exportacion, ademas, los consumidores sempre buscan nuevos y llamativos disefios, razén
que explica la amplia diversidad de origenes de este tipo de productos.

(http:cafta.mific.gob.ni)

Este tipo de producto observa un comportamiento bastante uniforme durante casi todo € afio,
a excepcion de los meses de Noviembre y Diciembre, meses en los que aumenta la demanda
de articulos de regalo con motivo de las fiestas navidefias. Aungue puede decirse que la
ventana de oportunidad para este tipo de producto es todo € afio, cuando € producto logre

posicionarse en e mercado. (Idem).

5.4- Analisisde precios

Desde el punto de vista de marketing el precio es la cantidad de dinero pedida a cambio de un
producto o servicio que los consumidores intercambian por los bereficios de tener o usar €
producto o servicio. (Serrat, 2000).

Hay quienes piensan que el precio no lo determina el equilibrio entre oferta y demanda, sino

gue es € costo de produccion méas un porcentaje de ganancia. Pero en este concepto, no hay

gue obviar que a nivel internacional se fijan los precios independientemente del costo de

produccion. Lo que representa un punto importante en los tratados de libre comercio, en €
10
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cual los productores del pais piensan que no podrian competir con los productos de los
Estados Unidos, debido a hecho de producir con atos costos, por multiples factores. (Vivas,
2004).

En genera, para la fijacion de los precios de los distintos productos, existen en la préctica
diferentes métodos. Unos estéan fundamentados en el costo del producto, a que se le afiade un
margen para llegar a precio de venta. Otros, sin embargo, se basan en las condiciones de la
demanda del producto; segin sea intensa o débil. En otras ocasiones es la situacion
concurrente de mercado la que marca la pauta de los precios, es decir, la situacion de la

competencia de |os distintos productos en dicho mercado. (idem).

Sea cual fuera e méodo que la empresa emplea para fijar los precios, a la hora de decidirlos
habra que tener en cuenta sus objetivos generales, para que sean acordes con tales objetivos.
Asi, s pretende penetrar en e mercado puede hacerlo a base de precios bgos. Si, por €
contrario, trata de explorar una Situacion beneficiosa, pondra precios altos con miras a

recuperar pronto su inversion. (idem).

Por otra parte, la politica de precios no finaliza para la empresa una vez que los haya fijado, ya
gue las circunstancias de mercado puedan cambiar y aconsegjar una reconstruccion de los
mismos. Asi, la empresa puede revisar los precios a la bgja, para estimular la demanda,

aprovechando, por g emplo, una baja en los costos, o por estrategia frente alos competidores o
puede ir a un alza de aquellos, aprovechando una coyuntura favorable del mercado. (Arellano,
2000).

Para la fijacion de los precios en el sector se debe de tomar en cuenta principalmente la
estacionalidad de la produccién y e nivel de ingreso de los usuarios (turistas nacionales o
internacionales). (Ibarra, 2004).

L as modalidades més comunes de fijacion de precios son las siguientes: (idem).

» Precios actuales existentes en e mercado interno para establecimientos similares al

producto. La competencia establece variacion en |os precios.

11



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

» Precios estimados en funcion del costo de la produccién. Los costos definen el precio

minimo.

» Precios estimados en funcion de la demanda. La demanda permite establecer precios

maximos.
= Precios dd mercado internacional.

El establecimiento del precio es de suma importancia, pues éste influye mas en la percepcién
que tiene e consumidor final sobre el producto. Debe conocerse si [0 que busca el consumidor
es la calidad, sin importar mucho € precio o s €l precio es una de las variables de decision
principales. En muchas ocasiones una erronea fijacion del precio es la responsable de la

minima demanda de un producto o servicio. (Arellano, 2000).

5.5- Balance oferta-demanda

Establece una relacion entre los dos componentes sefialados. oferta —demanda, € balance nos
permite conocer con mayor detalle si existe un déficit o superavit en la produccion, asi como
la demanda insatisfecha y conocer s existe un equilibrio o desequilibrio en € mercado. Sin

embargo es importante sefialar que esta relacion no solamente debe analizarse de manera

cuantitativa, sino que se deben tomar en cuenta la calidad de los servicios que se prestan.
(Gregory, 2003).

5.6- Canales y margenes de mer cadeo

5.6.1- Canales

Un canal de mercadeo abarca las etapas por las cuales deben pasar |os bienes en el proceso de
transferencia entre e productor y el consumidor final. (Araica, 2002).

El canal de distribucién es e medio por € cual un producto o servicio se dirige a los

consumidores El canal incluye a productor, a consumidor y alosintermediarios. (idem).

12
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El uso de intermediarios se debe a su mayor eficiencia para lograr que los productos estén
disponibles en los mercados meta. A través de sus contactos, experienciay especializacion, los
intermediarios por 1o general ofrecen mas de lo que una empresa puede brindar por su propia
cuenta. (Araica, 2002).

Para el secretario gecutivo de la Comision Nacional de Promocion de Exportaciones (CNPE),
Humberto Argulello, 1o que ha ocurrido es que los canades de comercializacion de las
artesanias se han diversificado a través de la venta directa a turistas, los contratos especificos
entre productores y compradores, y e comercio de productos en ferias nacionaes e

internacionales. (Intur, 2007).

Arguello menciona gue otro de los canales de comercializacion efectivos en la venta directa de

artesanias son los turistas que visitan el pais, que en el afio 2007 superaron las 773 mil

personas, de acuerdo acifras del Instituto Nicaragiiense de Turismo. (idem). (Ver Anexo 1)
5.6.1.1- Funcionesde los canales de distribucion

Un cana de distribucion traslada los articulos de los productores a los consumidores,
eliminando las tardanzas y las distancias que separan a los productos de los usuarios. Los

miembros de |os canales de mercado Ilevan a cabo muchas funciones claves (Ibarra, 2004)

» Informacién: Reldnen y distribuyen informacion clave obtenida por medio de la

investigacion de mercado sobre el ambiente de mercadotecnia.
* Promocion: Desarrollan y difunden comunicaciones persuasivas sobre una oferta.
= Contacto: Buscan clientes potenciales y se comunican con ellos.
= Adaptaciéon: Modifican y adaptan la oferta a las necesidades del consumidor.

» Negociacion: Establecen acuerdos sobre el precio y otros términos de la oferta, de ta

manera que pueden transferir la posesion del producto a consumidor.

= Digtribucion fisica: Transportan y almacenan los articulos.

13
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» Financiamiento: Adquieren y utilizan los fondos para cubrir los costos de las

operaciones del canal.

» Toma de riesgos. Asumen los riesgos financieros tales como la incapacidad de vender

el inventario con un margen completo de ganancia.

5.6.1.2- Principalestipos de canales

Los canales de distribucion se clasifican en varios niveles. Debido a que tanto € productor
como €l consumidor fina llevan a cabo algun trabajo, forman parte de cada canal. (Ibarra,
2004).

Cana de nivd cero: Denominado canal de mercadotecnia directa, no tiene nivel de

intermediario. Consiste en un productor que vende directamente a los consumidores.

Productor Consumidor

Canal de 1 nivel: En los mercados de consumidores este nivel es por o regular un detallista.

Consumidor

Productor Detallista

Canal de 2 niveles En los mercados de consumidores estos niveles son un vendedor a detalle
y un mayorista. Las pequefias empresas productoras utilizan este tipo de canal.

Productor Mayorista Detdlista Consumidor

Canal de 3 niveles: El corredor compra a los mayoristas y vende a las empresas pequerias a
las que los grandes mayoristas no les venden. Desde e punto de vista del productor, un mayor

nimero de intermediarios en el canal significa menos control y mayor complejidad.

Productor

Acopiador

Mayorista

Detdllista

14
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5.6.2- M &rgenes de mer cadeo o comer cializacion (Araica, 2002).

El margen de mercadeo es la diferencia entre €l precio que paga € consumidor por un
producto y el precio recibido por el productor. El margen bruto de comercializacion se calcula
asi:

Precio del consumidor — Precio del productor

MBM = x100
Precio del consumidor

La participacion directa del productor (PDP): es la porcion del precio pagado por e

consumidor final que corresponde a productor.

(Precio del consumidor) — (Margen bruto del mercadeo)

PDP = i i x100
Precio pagado por el consumidor

El margen neto de mercadeo (MNM): es el porcentaje sobre el precio final que percibe la

intermediacion como beneficio neto al deducir |os costos de mercadeo.

(Margen bruto de mercadeo) — (Costos de rrercadeo)
MNM = x 100
Precio pagado por € consumidor

5.7- Estrategia comercial

En la estrategia comercial podemos encontrar dos pasos diferentes que se interrelacionan: &
seleccion del mercado que se desea obtener, es decir, seleccion del mercado meta y el
desarrollo de la mezcla comercial, es decir, determinar los elementos que se utilizaran para
satisfacer d mercado meta. (Serrat, 2000).

15
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1) Mercado Meta: El mercado meta es la primera fase de |la estrategia comercial, se define
como: un conjunto de compradores que comparten necesidades o caracteristicas
comunes, que la compafia decide servir. Para ello seleccionamos a los distribuidores
de artesanias de los Municipios de Managua, Granada, Masaya y Jinotega. (Serrat,
2000).

2) Mezcla Comercia: La mezcla de mercadotecnia es. “Un conjunto de instrumentos
tacticos controlables: producto, precio, plaza, (distribucién), promocién y servicio al
cliente que la empresa mezcla para producir la respuesta que quiere en e mercado

meta’. (Idem).
= Producto

Constituye el corazédn de la estrategia comercial, ya que a través del manejo de los atributos de
calidad, servicio e imagen se construye un perfil de producto de particular interés para un

espacio del mercado.
* Precio

Con frecuencia se mangjan los precios por debagjo de su valor para ganar la preferencia del

cliente, aunque no es raro que se aumenten para aprovechar el mercado.
* Promocién

Su papel es informar, persuadir y reafirmar la preferencia del cliente. Un producto bien
disefiado para satisfacer las necesidades de los consumidores tendrd poca oportunidad de
cumplir su propésito, si los clientes del mercado objetivo, desconocen su existencia, sino
entienden para qué le sirve 'y sino saben donde conseguirlo.

= Plaza

Se plantea el modo en que se mueve € producto desde la fébrica hasta el consumidor (canales
y puntos de venta). Se deben colocar los productos en lugares estratégicos para que estén al

alcance del comprador.

16
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= Personalizacion dela atencién

Aunque muchas personas no ubican el servicio a cliente dentro de la mezcla comercial, este
caso serd excepcion, debido a la importancia de este servicio en € mercado. El servicio a
cliente es un factor que puede determinar la compra, ofreciendo atributos extras al producto
y/o brindandol e ventgjas después de comprarlo. (Serrat, 2000).

17
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VI- HIPOTESIS

Con la identificacion de la demanda y oferta de la artesania de barro negro, calculados los
margenes de comercializacion y una propuesta de estrategia comercial, las Cooperativas San

Expedito y San José de la Comunidad Las Curefias podran mejorar la eficiencia en los canales
de comercializacion a nivel loca y nacional.

18
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VII- MATERIALES Y METODOS

7.1- Descripcion de la zona de estudio

El Municipio de Jinotega esta ubicado, en la Zona Norte Central del pais, Departamento de
Jinotega, a 168 kilometros al noroeste de la ciudad de Managua.

La poblacién total del Municipio de Jinotega segun el VII Censo Poblaciona y IV de
Vivienda es de 99, 382 habitantes de los cuales 57,763 (58.12%) corresponde al casco urbano
y 41,618 (41.88%) son rurales.

De acuerdo a la division politica administrativa de Jinotega el Municipio esta zonificado en
Distritos. Tanto el sector urbano como €l sector rural estan constituidos por seis distritos. El

sector urbano cuenta con 26 barriosy e sector rural con 36 comarcas.

La Comunidad Las Curefias pertenece a Distrito nimero cinco y se encuentra ubicada a 10
kilometros a noreste del Municipio de Jinotega. Fue fundada en € afio de 1867, actualmente

cuenta con una poblacién de 388 habitantes de las cuales 196 son mujeresy 192 hombres.

En la Comunidad Las Curefias existen dos cooperativas dedicadas a la comercidizacion de
artesania de barro negro a nivel loca en las cuales basamos nuestro estudio como son la

Cooperativa San Expedito con 17 sociasy la Cooperativa San José con 12 socias.

7.2- Tipo de estudio

Paralarealizacion del presente trabajo se hizo uso de la investigacion no experimental, ya que
serealizd sin manipular deliberadamente las variables. Es decir, observamos los fendmenos tal
y como se dieron en su contexto natural, para después andlizarlos. Por lo tanto, es un estudio
transversal descriptivo, que se caracterizd por la identificacion de mercados potenciales para
comercializar artesania de barro negro en el casco urbano de los Municipios de Managua,
Granada, Masaya y Jinotega, en el cual se describieron elementos observables relacionados
con el objeto de estudio, para ello recolectamos |os datos necesarios para sustentar si existe o

no una demanda actual y potencial para la comercializacionde artesania de barro negro.
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7.3- Variables principales

Pararealizar € estudio de mercado se tomaron las siguientes variables:

= Demanda
= Oferta
=  Precios.

=  Candesde comerciadizacion.
»= Margen de mercadeo.

7.4- Proceso de lainvestigacion

Primera fase: Consistio en la recopilacion de informacion secundaria que se obtuvo mediante
visitas a las diferentes fuentes de informacion y revision de literatura en € ambito naciond,
existentes en hemeroteca, bibliotecas, instituciones del sector agrario y paginas de Internet,

para identificar las afines a nuestro tema.

Para ello, elegimos los Municipios en donde realizamos el estudio de mercado y recopilamos
la informacion primaria, los cuales fueron: Managua, Granada, Masaya y Jinotega,

considerados puntos de venta estratégicos y turisticos.

La informacion se utilizd iniciamente para la elaboracion del protocolo y redaccion del
informe final.

Segunda fase: Consistio en recopilar la informacion primaria que se obtuvo mediante €
disefio y aplicacion de encuestas a los distribuidores de artesania en los municipios
seleccionados y entrevistas a las productoras de artesania de barro negro de Matagalpa y
Jinotega, que nos permitié conocer la oferta y demanda actual y potencia de la artesania de
barro negro. Luego se codificaron los datos obtenidos y se cred una base de datos en SPSS

para los distribuidores.
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Tercerafase: Comprendio el procesamiento y andlisis estadistico de la informacion primaria,
ésta se ordend en programas computarizados como Microsoft Word, Excel y SPSS. También
se elaboraron cuadros de sdlida para consolidar la informacion cuantitativa y cualitativa,

presentando el primer borrador al tutor.

Cuarta fase: Comprendio la obtencion y discusion de resultados, apoyados en los programas

antes mencionados, se elabord y entregd un informe que contenia los siguientes aspectos

Andiss de lademanday oferta de la artesania de barro negro en la zona de estudio.
Caracteristicas de los principaes agentes que participan en la cadena de
comerciaizacion de la artesania de barro negro.

Célculo de los mérgenes de comercializacion entre los principaes agentes que

intervienen en la cadena.

Quinta fase: Consistio en la elaboracion de ayudas didécticas para la presentacion y defensa
del trabajo monografico en el plazo establecido por laVice — Decanatura, asi como incorporar

las recomendaciones del Tribunal Examinador parala entrega fina del trabgjo.

7.5 Poblaciéon y muestra

La poblacién objeto de estudio seleccionada para realizar nuestra investigacion de mercado
fueron los distribuidores de artesania del casco urbano de los Municipios de Granada y
Masaya, que gun los resultados de las encuestas aplicadas a turismo receptor por INTUR
en el afo 2007, el 26.8% de los turistas entrevistados visitaron la ciudad colonial de Granada 'y
el 8.5% los mercados de artesanias de la ciudad de Masaya; Managua que es la ciudad, desde
todos los puntos de vista el corazon activo del pais, casi todas las industrias del pais radican en
esta ciudad y Jinotega que es la ciudad donde se origina el arte de ka artesania de barro negro.
Por ello todos estos municipios son considerados puntos de venta estratégicos. (Ver Anexo 2
Cuadro 1)

Dexde e punto de vista estadistico, €l primer paso que se llevd a cabo fue determinar la

poblacion de los distribuidores de artesania. Se seleccionaron los distribuidores ya que a través
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de dllos obtuvimos | os datos de of erta; demanda; €l abastecimiento necesario de artesania; los

gustos, preferenciasy procedencia del consumidor.

Posteriormente, tomamos la poblacion de los distribuidores de artesania en € Mercado
Roberto Huembes de Managua, el Mercado Vigjo de Masayay el Mercado Nuevo de Masaya,
la cua era de 489 tramos de artesania 'y de ello obtuvimos una muestra representativa de 45
establecimientos aplicando e muestreo probabilistico. En cuanto a los distribuidores en €l

Municipio de Granada existen 4y 8 en e Municipio de Jinotega, debido aque en ambos
municipios la poblacidénes pequefia, estos mismos fueron la muestra a quienes se le aplicaron

|a encuesta.

Para el presente estudio se determind un 98% de ocurrenciadel eventoy un 2% de error en las
respuestas de la encuesta, con el objetivo de que se diera un acercamiento a valor real del

universo de estudio.

= Muestreo Probabilistico Estratificado

Ecuaciones

nt =S V2

V2= (Error)?

S*=p (1-p)
n=n"/1+"'N
V. (Error)?= 0.02
p=0.98

N= 489

Error= 0.02

Solucién

= 0.98(1- 0.98)
= 0.0196.

V22 (0.02) 2= 0.0004
n* = 0.0196 / 0.0004
n'=49.00

n= 49/ 1+*489

n =45.00
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M = muestrasin gjustar; n = muestra gjustada; S = probabilidad de ocurrencia del evento.

V2: el cuadrado del error estandar.

Muestreo Probabilistico por racismos ksh=n/N =45/489 = 0.0920

Estrato Clasificacion Total poblacion Muestra
1 Roberto Huembes (Managua) 274 25
2 Mercado Viejo (Masaya) 105 10
3 Mercado Nuevo (Masaya) 110 10
Total 4389 45

Por medio de lareglade tres:

M er cado Roberto Huembes — Managua Mercado Viego —Masaya
489 --- 100% 489 --- 100%
274--- X 105 --- X
X =56% X =22%

M ercado Nuevo - M asaya

489 --- 100%
110 --- X
X =22%

45 X 56% = 25 encuestas en el Mercado Roberto Huembes Managua.
45 X 22% = 10 encuestas en € Mercado Vigjo- Masaya.

45 X 22% = 10 ercuestas en e Mercado Nuevo- Masaya.

4 encuestas en Granada

8 encuestas en Jinotega.
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VIII- RESULTADOS Y DISCUSION

Para conocer la demanda actual y potencial de la artesania de barro negro, seleccionamos
como poblacion de estudio a 501 distribuidores de artesanias existentes en los Municipios de
Managua, Granada, Masaya, y Jinotega. De estos 501 distribuidores de artesanias, extrajimos
una muestra de 57 distribuidores mediante e muestreo probabilistico. Los datos de la

poblacion de los distribuidores de artesanias los tomamos de COMMEMA, La Alianza
Turisticade Jinotegae INTUR. (Ver Anexo 2. Cuadro?)

En este epigrafe se presentan los resultados de las encuestas dirigidas a los 57 distribuidores
de artesanias, realizadas en diversos tramos de mercados, tiendas de artesanias y centros
receptivos de artesanias.

INFORMACION GENERAL

Ficura 1:Procedencia de los encuestados

BNasava BNManagua OJinotega B Granada

T 14%

Fuente: Elaboracion propia

De las 57 encuestas redlizadas, € 44% corresponden a Mercado Roberto Huembes de
Managua, € 35% a Mercado Nuevo y € Mercado Vigjo de Masaya, € 14% se realizaron en
Jinotegay un 7% en Granada. (Ver Anexo 3. Cuadro 1)
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Figura 2:Ellocal es

B Propio B Alquilado

Fuente: Elaboracion propia

De los 57 establecimientos encuestados, el 56% alquila local y e 44% tienen su propio local,
lo gque representa una ventgja para sus propietarios, permitiendo la oportunidad de realizar
mejoras a las instalaciones y por ende brindar un mejor servicio a cliente. (Ver Anexo 3
Cuadro 2)

Figura 3: Nivel acilemico de los
distribuidores de artesania

S0%

40%

44%

30% - ; 26%
q¥
S0 [

1% — % Teg
0% | EE— | -

Primaria  Secundarian  Técnico  Universitario  Nnguno

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a nivel académico de los distribuidores de artesania, €l 44% de los encuestados
tienen una educacion secundaria, seguido de la educacion universitaria en un 26% y e 7% no
presentan ningun tipo de estudio, 1o que representa una fortaleza para los distribuidores, ya
que €l nivel académico influye en la buena administracion de un negocio y se reflga en la

prosperidad y en la capacidad de desarrollar y ampliar la empresa. (Ver Anexo 3. Cuadro 3)
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Figura 4: Clasificacion de los negocios
donde se distribuyen las artesanias

T8 M

5.30%% 3.50%, 12.530%
1 ||
Tiendas Tiendas Mlercados CHras

especializmdas

El 78.9% de los establecimientos encuestados pertenecen a la categoria de tramos de mercado,

donde se ofertan todos

ser uno de los lugares visitados tanto por turistas nacionales como extranjeros. (Ver Anexo 3

Cuadro 4)

8.1- Andliss de la demanda actual y potencial de los distribuidores de

Fuente: Elaboracion propia

los tipos de artesanias a precios accesibles para e cliente, ademés de

artesania de barro negro

De las 57 encuestas
distribuidores venden

distribuidores potencial

artesanas de barro negro puedan expandir su produccion. Para su respectivo andlisis,

procedimos a separar los resultados de los distribuidores actuales y los resultados de los

aplicadas a los distribuidores de artesanias, obtuvimos que 23
actualmente la artesania de barro negro y 34 son considerados

es, sendo ésta una gran oportunidad de mercado para que las

distribuidores potenciales.
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8.1.1- Resultados de las encuestas aplicadas a los distribuidor es potenciales de artesania
de barro negro

La artesania de barro negro es un producto con grandes oportunidades de
mercado que radica en la originalidad y vistosidad de las piezas existentes en la
produccion, ademas € mercado de esta artesania resulta atractivo debido a que
los consumidores siempre buscan nuevosy llamativos disefios, razén que explica

la amplia diversidad de estilos en este tipo de artesania negra

Figura S:Vende artesania de barro
negro?

BSs BMNo

Fuente: Elaboracion propia
El 60% (34) de los distribuidores encuestados, actualmente no distribuyen la artesania de barro
negro, pero son considerados distribuidores poterciales ya que asi ampliarian la oferta

ofreciendo a los clientes todos los tipos de artesanias en sus puestos de venta. (Ver Anexo 3
Cuadro 5)
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Figura 6:;Por qué no vende artesania de
barro negro?
S0.00% E s Ll

H0L00%
S0

IRAIL
2% 17,601 sl

0.0

Noconoce el Noexiste Forla Foca Tor & precio
producte ofertaenla  distancla promoclon
0T del products

Fuente: Elaboracion propia

Al preguntarles por qué no venden artesania de barro negro, €l 47.1% plantea que es porque
no existe oferta en la zona, d 20.6% afirma que existe poca promociondel producto, siendo
ésta una gran limitante ya que la publicidad es el medio més eficaz para darse a corocer y
venderse ante €l cliente, y el 5.9% expresaron que la distancia hacia los principalespuntos de

venta es una debilidad para su distribwcion. (Ver Anexo 3. Cuadro 6)

Figura 7:De los siguientes estilos de
artesania de barre negro, Joual le
custaria vender?

B Floreres B Juegos de 1é
OViguras de animales B Vasijas cn miniaturas
Blmigenes precolombinas B Todos los estilos

3%

e

%%

Fuente: Elaboracion propia

En los estilos que les gustaria vender a los distribuidores potenciales, predominan las
imégenes precolombinas en un 41%, debido a las tendencias indigenas que sobresalen en este
disefio, €l 32% aceptarian vender todos los estilos existentes en la artesania de barro negro
como son los floreros, vasijas en miniaturas, juegos de té, iméagenes precolombinas y las
figuras de animales, asegurando que asi mantendrian variedad de estilos y tamafios existentes
del producto brindando todas las opciones de venta a los clientes segin sus gustos y

preferencias. (Ver Anexo 3. Cuadro 7)
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Figura 8:De los siguientes tamanos. [ cuil
considera que seria mas demandado?

UM, 35.30%

35.00% |

11 1) TR T
25.00% " 2350
20.00%% | 17.60% S

15.00% | -

10.00%

5000 | 2.90%

0.00% —

Miniaturas "equenas Medianas Grandes  Todos los
Lamuafios

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a los tamafios que serian mas demandados por los distribuidores potenciales, €
35.3% consideran que las piezas pequefias serian mas demandadas, asegurando que existe
menos riesgo de quebrarse, mayor accesibilidad en los precios y se aprecian mejor los estilos

de ceramica en este tamafio. (Ver Anexo 3. Cuadro 8)

Figura 9:; Cada cwinto cree que
necesitaria abastecerse de artesania de
barro negro?

B Mensual B Trimestral

Fuente: Elaboracion propia

El 65% de los distribuidores potenciales de artesania de barro negro consideran que
necesitarian abastecerse cada tres meses para iniciar bs ventas del producto. (Ver Anexo 3
Cuadro 9)
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Figura 10:5i se le asegurara un producto
de calidad, ; estaria dispuesto a vender
artesania de barre negro?

Fuente: Elaboracién propia.

LO0%

50%a

0%

Los 34 distribuidores potenciales mostraron en un 100% interés en vender artesaria de barro
negro, siempre y cuando se les asegure un producto de calidad y con precios accesibles acorde

a los gustos y capacidad de compra paraellos. (Ver Anexo 3. Cuadro 10)

8.1.2- Resultados de las encuestas aplicadas a los distribuidor es actuales de artesania de
barro negro

La artesania de barro negro es un producto demandado principalmente por los
turistas extranjeros que visitan nuestro pais. Las caracteristicas propias de este
producto como son su color negro, su brillo, su proceso de elabor acién manual y
su produccion limitada hacen de esta artesania Unica en e pais, con una

participacién significativa en e mercado nacional
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Figmra 11:Vende artesania de barro
negro’!

@51 ENo

Fuente: Elaboracion propia

El 40% (23) de los distribuidores encuestados, actualmente si distribuyen |la artesania de barro
negro ofertando todos los estilos y tamarfios existentes del producto, 1o que demuestra que a
pesar de que esta artesania es mas conocida en la Zona Norte de Nicaragua se esta
convirtiendo en un producto demandado en los demas municipios del pais. (Ver Anexo 3

Cuadro 11)

Figura 12:; Desde coindo vende artesania
de barro negro?

Hr 0 e
It
2{h00%e
10000 %%
LY e

2meses-1  2afios-5  Ganos- 10 Mas de 11
afne afins Anos An0os

Fuente: Elaboracion propia

El 34.8% de los encuestados, afirman que tienen de 6 a 10 afios de vender esta artesania,
existiendo una experiencia solida en la oferta de esta artesania, demostrando asi el interés de

los distribuidores por mantener una oferta variada de artesanias. (Ver Anexo 3. Cuadro 12)
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Figura 13:De los siguientes estilos de
artesania de barro negro, ;cwil vende
mas?
100002
|0.00% 5 T8.30%
60.00% 60990 60.90%%
40,00 a
0,
S 21.70%  17.4% 2L.70%
0L00% %
Floregos Irndpenes Vasyazen Imbpenesde Jueposdeld Todoslos
precolombinas miniaturas  animales estilos

Fuente: Elaboracion propia

El 78.3% de los distribuidores actuales, venden principalmente las imagenes precolombinas,
el 60.9 % veden floreros y otro 60.9% venden vasijas en miniaturas, €l 21.7% ofertan a sus
clientes las imagenes de animales, un 17.4% los juegos de té en miniaturas finalizando con un
21.7% que venden todos los estilos existentes en la artesania de barro negro. Como podemos
observar existe una gran variedad de estilos demandados por los clientes utilizados con fines
de decoracion, a precios accesibles. (Ver Anexo 3. Cuadro 13)

Figura 14:De los siguicntes tamanos, [ cu:l
vende muis?

E Piezas en miniaturas v pequefias
B Piezas medianas
O FPiezas grandes

Fuente: Elaboracion propia

De los distribuidores actuales, e 52% venden en mayor cantidad las piezas en miniaturas y
pequefias, debido a que los precios son mas favorables, mas faciles de transportar y existe
menos riesgo de quebrarse; & 35% venden principalmente las piezas medianas y € 13% las
piezas grandes. (Ver Anexo 3. Cuadro 14)
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icura 15:: A guicn le co ra la artesani:
Fig I15::Aq 1 mpra la art 1
de barro negro?

B Macional E Local

Fuente: Elaboracionpropia

El 61% dice ser abastecido por Mozonte, Matagalpa y Jinotega siendo estos ultimos los de
mayor demanday en donde se ha originado €l arte de esta artesaniay e 39% se abastece de
las productoras de Las Curefias y de algunas productoras artesanas locales de Masaya. (Ver
Anexo 3. Cuadro 15)

Figura 16:; Cada cuanto se abastece de
artesania de barro negro?

60.00%s
50.00% 70
4. (M1 %
S0.0H %%
20.00% 17.40%%
10.00% 1

0.00%0

Mensual Trimestral Semestral

Fuente: Elaboracion propia
El 47.8% de los distribuidores actuales afirman que se abastecen trimestralmente del producto,
el 34.8% se abastecen mersud y € 17.4% semestralmente. Esto indica que las productoras
para poder lograr una participacion en estos mercados deben tener una produccién continua.
(Ver Anexo 3. Cuadro 16)
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Figura 17:Cuando compra artesania de
barro negro, jcuantas piezas compra de
floreros?
S0.H %
40.00% —SeLlte

30.00%
20.00% LTATH 17.40%

o,
8.70% 13.10%
10.00% ] 1.30% .
0.00% _—
10 piezas 20 piezas 30 piezas 30 piezas 100 Mo
piczas compran

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al nimero de piezas de floreros que compran los distribuidores actuales, € 39.1%
afirman que compran 10 piezas de floreros en cada pedido realizado, como podemos observar

la cantidad es poca por ser uno de los estilos con mayor riesgo de quebrarse por su contextura
(Ver Anexo 3. Cuadro 17)

Fizura 18:Cuando compra artesania de
barro negro, ;cu:antas piezas compra de
vasijas?
40.00%

30.00%
20.00%%
10L00 %0

ron% —
10 piezas 20 piezas 30 piezas No
compran

30 40%0
26.10%

21.70%0 21.70 %0

Fuente: Elaboracion propia
Respecto a la cantidad de piezas compradas de vasijas € 26.1% no compran este estilo o que
indica que este estilo es comprado por pocos distribuidores, pero € 30.4% indican que
compran 10 piezas en cada pedido. Estas piezas en su mayoria son utilizadas como adorno o

como piezas utilitarias. (Ver Anexo 3. Cuadro 18)
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Figura 19:Cuando compra artesania de
barro negro. ;cuantas piezas compra de
imagenes precolombinas?

S0.40H) % 43.50%,
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Fuente: Elaboracion propia

Del tota de distribuidores encuestados que venden la artesania de barro negro, € 43.5%
compran 10 piezas de imégenes precolombinas en los pedidos realizados existiendo otros
distribuidores que compran desde 20 piezas lasta 100 piezas de esta variedad, |o que indica
gue este estilo es uno de los més demandados por los distribuidores y clientes, ademés llama
mucho la atencion de quienes o compran por los rasgos indigenas presentes en sus disefios.
(Ver Anexo 3. Cuadro 19)

Figura 20:Cuando compra artesania de
barre negro, [ cuantas piczas compra de
ingenes de animales?

Wra 35%
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto ala cantidad de piezas compradas de imégenes de animales, €l 35% no compran
estas piezas, seguido de un 30% que compran aproximadamente 5 piezas, |0 que indica que
son muy pocos los que venden este estilo de artesania, a pesar de ser considerable en algunos
distribuidores la cantidad de piezas que compran en los pedidos, por gemplo pedidos de 40
piezas. (Ver Anexo 3. Cuadro 20)
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Figura 21:Cuando compra artesania de
barre negro, jcuantas piezas compra de
vasijas en miniaturas?
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Fuente: Elaboracionpropia

En los que respecta a la cantidad de piezas que compran los distribudores de vasijas en
miniaturas, € 34.8% se abastece de 10 piezas en cada pedido, seguido de un 21.7% que
compran 20 piezas; a pesar de que las vasijas en su tamafio normal no es muy comprada por
los distribuidores, en miniaturas si les llama s la atencion por los adornos que se presentan
en ellos, ademés de la accesibilidad en precios y en ailmacenamiento. (Ver Anexo 3 Cuadro
21)

Figura 22:Cuando compra artesania de
barro negro, jcuantas piezas compra de
animales en miniaturas?
60% | =
50%0 I —
0% |
K1Y | T 21707,
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O piezas 10 piezas 40 piezas  No compran

Fuente: Elaboracion propia

El 52% de los distribuidores actuales no compran piezas de animales en miniaturas, es decir
que es uno de los estilos menos demandados por los distribuidores, & 22% compra

aproximadamente 10 piezas, afirmando que son estilos poco contemporaneos. (Ver Anexo 3
Cuadro 22)
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Figura 23:; Cuanto le cuestan las piezas
en miniaturas?
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a valor de compra de las piezas en miniaturas para los distribuidores actuales, los
precios son variables existiendo un minimo que van desde C$ 10 hasta C$ 50 como méaximo,
esto depende de los precios que ofrecen cada proveedor, sin embargo e precio méas comun en
gue los compran los distribuidores segin demostré el 47.8% es desde C$ 25 hasta C$ 35. (Ver
Anexo 3. Cuadro 23).

Figura 24:; Cuanto le cuestan las piezas

pequenas?
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Fuente: Elaboracion propia

El 52.2% de los vendedores actuales compran las piezas pequefias entre C$ 35y C$ 45, €
30.4% las han comprado entre C$ 20 y C$ 30, el 13% compran entre C$50- C$ 70y un 4.3%
de C$100aC$ 120. (Ver Anexo 3. Cuadro 24)
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Figura 25:; Cuanto le cuestan las piczas
medianas?
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Fuente: Elaboraciénpropia

El 47.8% han comprado las piezas medianas entre C$ 60 y C$ 75, seguido del 39.1% que
expresd comprarlas de C$ 45 aC$ 55 y e 13.1% las compran entre C$ 110 y C$ 120. (Ver
Anexo 3. Cuadro 25)

Figura 26:; Cuanto le cuestan las piezas
srandes?
i
00 69.50%
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto €l valor de las piezas grandes, estos son de mayor consideracion los que van desde
C$ 60 hasta C$ 280, por € mayor trabajo y materia utilizados en su elaboracion y mayor
riesgo de que se quiebren aungue € precio mas favorable en que las han comprado los
distribuidores es de C$ 100 aC$ 150, segin demostré el 69.5% de los encuestados, € 17.4%
compran estas piezas entre C$ 180y C$ 280 cordobas y € 13.1% las han comprado desde C$
60 a C$ 80. (Ver Anexo 3. Cuadro 26)
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Figura 27:; En qué costos incurre usted
para la venta de artesania de barro
negro?

B Compra de vilvinas 0 Contratacion de personal BNinguno

Fuente: Elaboracion propia

El 57% de los encuestados expresd que no incurre en ningun costo extra para vender este
producto, esto es favorable ya que asi no tienen que gastar en remodelaciones para su venta, €l
30% de quienes la venden actualmente s han incurrido en gastos como comprar vitrinas, esto
ha sido para inversion del negocio y e 13% ha contratado personal para brindar un mejor

servicio a cliente. (Ver Anexo 3. Cuadro 27)

Figura 28:; 5e quiebran ficilmente las
piezas por el tiempo de estadia?

BS5i BNo

Fuente: Elaboracion propia

El 61 % de los distribuidores que venden la artesania de barro negro aseguran que este
producto es fécil de quebrar, por el tiempo de estadia, principalmente por estar amacenadas,
por el contrario el 39% afirman que esta artesaria no es f&cil de quebrarse, que esto depende
de la manipulacion y € trasdado constante del producto, para €llo es importante que las
productoras instruyan a los distribuidores en & debido mangjo y cuidado de las piezas. (Ver
Anexo 3. Cuadro 28)

39



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Figura 29:; Caal es el factor que incide
para que se quicbre la artesania de barro

l"
negro’

EMLanipulacion B Condiciones ambientales
B Mal almacenamiento ON/C

17%

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las causas principales que inciden para que se quiebren las piezas de artesania de
barro negro en d momento de almacenamiento por los distribuidores, € 44% opinan que es
por las condiciones ambientales, ya sea por exceso de calor o bien por la humedad del lugar en
donde estan almacenadas las piezas. (Ver Anexo 3. Cuadro 29)

Figura 3:; Qué opina de la calidad de Ia
artesania de barro negro que usted
oferta?
BU.00%%
0
60.00%
20.00%%
17.40%0
¥ L L]
20.00% e siive 8.70%
0.00%% _
Excelente Muy buena  Buena Fegular

Fuente: Elaboracién propia

En cuanto a la calidad de la artesania de barro negro € 65.2% de los vendedores actuaes
opinan que la calidad de esta artesania es muy buena, €l 17.4% expresaron que la calidad es
buena, & 8.7% excelente y un 8.7% opinan que la calidad es regular; esto indica que a pesar
de que es un producto elaborado manualmente, las artesanas lo han tratado de hacer de la
mejor manera posible asegurando un producto de muy buena calidad, presentacion y estilos
propios del producto que pueden ser comprados sin ningun problema por turistas nacionales y

extranjeros. (Ver Anexo 3. Cuadro 30)
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Figura 31:; Recibe algun beneficio de los
proveedores?

ODejan 1% de la venta de ganancia
BETescuentos al comprar por docenas

B Ninguno
4%

Fuente: Elaboracion propia

Dd total de los distribuidores actuales de artesania de barro negro encuestados el 52% no
reciben ningln beneficio por parte de sus proveedores, por € contrario e 44% reciben
descuentos a comprar por mayor, esto es una estrategia muy buena por parte de los
proveedores, ya que asi estimulan a que los distribuidores compren e producto y aseguran de
esta forma un mercado seguro para sus ventas, e 4% expresaron que los proveedores degjan un
10% de ganancia para los distribuidores del total de las ventas realizadas a dejarlas por
consignacion.(Ver Anexo 3. Cuadro 31)

Figura 32:; Como vende usted el

producto?
T0.00%
60,00 %
S0L00%,
40.00%%
30.00%
20.00%%, 15%0

10.00%0

0009 1

Directo al cliente Directo al cliente Directo al cliente
¥ convenio con ¥ con tour
institacioncs opcrailoras

Fuente: Elaboracion propia

El 65.2% de los distribuidores actuales utilizan como canal de comercializacion la venta
directa a cliente, estos fungen como detallistas entre las productoras y € consumidor siendo
unadebilidad dentro de la cadena de comercializacidn, ya que existe muy poca conexion entre

los agentes de mercadeo. (Ver Anexo 3. Cuadro 32)
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Figura 33:; Cual es Ia demanda
promedio en su negocio?

@ Diarvio ESemanal 0O Mensual

Fuente: Elaboracion propia

El 78% expresaron que la demanda en estos negocios es diario, esto representa una
oportunidad para la artesania de barro negro, ya que tiene la oportunidad de ser exhibida

diariamente, & 13% su demanda es semana y € 9% mensual. (Ver Anexo 3. Cuadro 33)

Figura 34:; Quiénes demandan mu:is la
artesania de barro negro?

ONacionales BExtranjeros BNacionales v extranjeros
c-l“fn

Fuente: Elaboracion propia

El 87% de los vendedores actuales expresaron que la artesania de barro negro es mas
demandada por los extranjeros, el 9% por los nacionales y € 4% por turistas nacionales y
extranjeros. (Ver Anexo 3. Cuadro 34)
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Figura 35:;Tiene un tipo de cliente
fijo?

No

100%0

S0%

0%

Fuente: Elaboraciénpropia
En lo que se refiere a tipo de cliente, los distribuidores actuales no tienen un tipo de cliente
fijo, lo que es wna desventgja para € producto, asegurando que los clientes son ocasionales,

solo en ciertas épocas y de distintas nacionalidades. (Ver Anexo 3. Cuadro 35)

Figura 36:; En qué meses se demanda
miis la artesania de barro negro?

BNoviembre ¥ Diciembre 8 Octubre, Noviembre v Diciembre

Fuente: Elaboracion propia

El 52% afirman que los meses en que més se demanda este producto son en Noviembre 'y

Diciembre, aprovechando los meses en donde se acerca € fina del afo y las personas lo
compran para obsequiarlo asi como los turistas extranjeros para llevarlos como recuerdos de

su visita. (Ver Anexo 3. Cuadro 36)
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Figura 37:;De qué lugar procede la
artesania de barro negro que tiene
mayor demanda?

B.Jinotega BN atagalpa

Fuente: Elaboracion propia

El 70% asegura gque la artesania negra de mayor demanda es la procedente de Jinotega, ya los
precios son mucho mas accesibles que la proveniente de Matagal pa, ademés la calidad a pesar
de ser artesana es muy buena creando disefios propios de las artesanas jinoteganas. (Ver
Anexo 3. Cuadro 37)
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8.2- Agentes que participan en la cadena de comer cializacion de laartesania
debarro negro a nivel local y nacional

Para redlizar €l debido célculo de los mérgenes de comerciaizacién primero identificamos a

los agentes que participan en la cadena de comercializacion de la artesania de barro negro a

nivel locd y naciond.

Cuadro 1:

Caracterizacion de

comer cializacion de la artesania de barro negro

los principales agentes de

la cadena de

Servicios de apoyo

Productoras

Detallistas

- Brindan capacitaciones y
apoyo en las ferias.

- Promueven encuentros con
los demas artesanos del pais.

- Nuevas empresas con
reducida integracion en la

cadena de comercializacion.

- Ofertan € producto en
apoyo a las productoras con
turistas nacionales y
extranjeros.

- Pequefias productoras con
experienciatécnica.

- No aprovechan ventares
de mercado.

- Predomina vision a corto
plazo.

- Estdn organizadas en
cooperativas.

- Bgjo nivel cultural.
- Poco uso de tecnologia.
- Sin financiamiento.

- Altas pérdidas durante €l
proceso de elaboracion.

- Fata de contactos de
mercado.

- Compran directamente a
las productoras.

- Ubicados en los
principales mercados
municipales del pais.

- Disponibilidad de capital
propio.

- No tiene proveedor fijo.

- Inestabilidad en
precios.

los

- Compras por consignacion.
- Compras sin contrato.

- Conocen las zonas y areas
productivas.

- Eficientes en e tradado
del producto.

- Exige mayor caidad del
producto.

Fuente: Elaboracién propia
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Estos agentes de comercializacién se caracterizan porque pueden concebirse en un sentido

amplio como toda persona natural o juridica que interviene en el proceso de comercializacion.

Las caracteristicas y servicios desempefiados por los agentes de comerciaizacion, varian
notablemente, el productor, los detallistas y e consumidor final cumplen un doble objetivo:
obtener un beneficio personal y agregar valor ala produccion.

Para las productoras (primer participante en e proceso de comercializacion), la cadena de
comercializacion es una necesidad debido a que no cuenta con medios de transporte propios
para distribuir su produccién, realizando esta actividad de forma indirecta: a través de los
detallistas, quienes lo compran directamente a productor para llevarlos a sus respectivos

mercados.

Tradicionamente, los agentes intermediarios son los més beneficiados en la cadena de
comercializacion, ya que se apropian de un alto margen de ganancia. Es importante resaltar
que €l riesgo de pérdida de los detallistas es muy bajo, debido a que conocen muy bien €l
negocio y en algunas ocasiones, compran € producto por consignacion. Esto afecta no solo a
las productoras sino también a los consumidores, quienes asumen los costos de

comercializacion al comprar €l producto.

Losdetallistas de |a artesania de barro negro no tienen un ato nivel de competencia, ya que su
numero es reducido, sin embargo algunos plantearon que uno de los principales problemas que

enfrentan es no tener un proveedor fijo.

Los canales sefidlados, son un canal informal y no se complementan mutuamente para sus
negociaciones, ya gque éstas son irregulares. Esto se manifiesta en que las productoras no
siempre cuentan con compradores fijos, no establecen comunicacion, ni alianzas entre si;
ademas sufren pérdidas durante e proceso de produccion y poseen inadecuados sistemas de
transporte y sobre todo su produccion se somete a la inestabilidad de los precios, vendiendo a

los que of recen mejores precios.
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Servicios de apoyo

L os servicios de apoyo son organismos no gubernamentales cuyo objetivo es brindar apoyo a
las productoras, a través de insumos, capacitaciones, promoviendo encuentros entre artesanos

parael crecimiento y desarrollo de las productoras.

La Comunidad Las Curefias, especificamente las Cooperativas San Expedito y San José han
recibido €l apoyo de diversas instituciones: La Cuculmeca, INTERVIDA, CEDIPRODEL, las
MIPYMEYy e MIFIC.

Segln las entrevistas realizadas a las productoras afirman gue no reciben ningun tipo de apoyo

financiero por parte de dichas organizaciones.

Para las productoras de las Cooperativas San Expedito y San José las capacitaciones que han
recibido son importantes porque brindan ayuda a las productoras que no cuentan con todos los

conocimientos necesarios para la produccién de artesania de barro negro.

Una de las principales limitantes de las productoras es que no cuentan con transporte propio
para sacar la produccion a nuevos mercados. Ante las limitantes de las productoras, una de las
recomendaciones que nos hicieron es que se les debe de brindar apoyo financiero, pero con
una tasa de interés baja para poder tener acceso al mismo, solo asi estaran en capacidad de

producir mas, con mejor calidad en el producto y por ende vender més.

En relacion con las entrevistas a las productoras a las que ya hicimos referencia, debemos
anotar que para redlizarlas seleccionamos a las productoras de las Cooperativas San Expedito
y San José, de la Comunidad Las Curefias, Municipio de Jinotega, con € fin de convertirlasen
las beneficiarias directas de nuestro estudio. Los resultados que obtuvimos con ellas en las

entrevistas se detallan en e acpite siguiente.
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8.2.1- Anélisisdela oferta

Entrevistas realizadas a las productoras de las Cooper ativas San Expedito y San

José, Comunidad Las Curefias, Municipio de Jinotega

En e Municipio de Jinotega, Comunidad Las Curefias, la producciéon de artesania de barro

negro se inicio hace unos 50 afios, como una actividad de tradicion familiar. Las productoras

entrevistadas tienenuna experiencia en la elaboracidn de esta artesania que va de 12 a 18 afios.

Lamotivacion principal para que estas productoras se dediquen a éste rubro es que les permite
obtener ingresos extras para su familia, ademas de los costos bgjos en su produccién. A pesar
de que es un producto que solo lo hen comercializado a nivel local, les ha permitido obtener
ganancias, ya que no invierten en tecnologia, debido a que es un producto que lo elaboran de
forma artesardl. Esta condicién de ingresos ha permitido que las productoras de la comunidad

aumenten su produccién en un 10%.

Losestilos que mas producen las artesanas de las Curefias son las imégenes precolombinas, las
vasijas en miniaturasy los floreros, ello obedece a su demanda, la vistosidad de las piezasy su

precio a venderlas.

La produccién es de 100 piezas a mes:. 25 piezas grandes, 25 piezas medianas, 30 piezas
pequefias y 20 piezas en miniaturas. Para producir estas piezas las artesanas cuentan con €l
horno y los materiales necesarios para su produccion como € tagie, las piedras de mar,
cuchillas para su elaboracion y € persona familiar y temporal. En lo que respecta a la
adquisicion de la materia prima como es el barro y los colochos de pino los adquieren de San
Gabriel, Comunidad Las Joyasy Mozonte.

Las productoras de la zona no reciben apoyo financiero, pero si en capacitaciones, talleres,

participacion en ferias de instituciones como La Cuculmeca, CEDIPRODEL, INTERVIDA,
lasMIPYME Yy e MIFIC.
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La forma general de venta del producto es directa a cliente y la venta que realizan a los
diferentes distribuidores de Jinotega, ya sea a contado o por consignacion. El producto es

comercializado en la Comunidad Las Curefias, en Jinotegay en San Rafael del Norte.

La principal limitante que han tenido las productoras para ofertar sus productos en nuevos
mercados es |lafata de un transporte propio, ya que ellas se trasladan en buses para vender las
piezas en Jinotegay San Rafael del Norte, corriendo grandes riesgos de que se les quiebre el
producto.

En cuanto al precio de venta, las productoras venden las piezas grandes entre C$ 80 y C$ 150,
las plezas medianas en C$ 50, las piezas pequefias en C$ 25 y las piezas en miniaturas en
C$ 15. Estos precios son a comprar |as piezas directamente en el area de produccion, es decir

en la Comunidad Las Curefias.

Las productoras afirman que los meses del afio en que suben los precios de b artesania de
barro negro es en e mes de Mayo, ya que obtienen encargos para € mes de las madres y para
las fiestas tradicionales de Jinotega, y a finales de Octubre e inicios de Noviembre y
Diciembre, cuando se acercan las fiestas navidefias, igualmente cuando sube el combustible,
ya gque aumentan los gastos de transporte. Asi mismo expresaron gque los meses en que bagjan

un poco los precios son en Febrero, Marzo y Abril, meses en que su demanda es poca.

En lo que respecta a la inversion del producto, estos son acorde a los tamafios de |as piezas,
principalmente por la materia prima utilizados para su produccion, haciendo una inversion
aproximada de C$ 1,000 para las piezas grandes, C$ 525 para las piezas medianas, C$ 275
para las piezas pequefias y C$ 200 para las piezas en miniaturas. Esta inversion la realizacada

productora mensua mente.

Es requisito de calidad exigido por los detallistas a las productoras, € brillo en € producto y

gue la contextura en el disefio sea uniforme.

Para findizar la entrevista, se les preguntd cudl es la principal limitante que tienen como
productoras para mejorar la comercializacion de la artesania, expresando como principal

limitante la falta de mercados para su producto, ademas del transporte propio.
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Entrevistarealizadaa lacompetencia: Productoras de M atagalpa

La competencia en la oferta productiva de la artesania de barro negro en Nicaragua es poca, ya
gue ésta se elabora solamente en dos Departamentos del pais. Jinotega y Matagalpa, es decir
que las productoras de Matagal pa son la competencia directa de este producto, aunque alavez
en nuestro pais existe una gran oferta de otros tipos de artesanias como o son la artesania de
Mozonte, Masaya, Pueblos Blancos y San Juan de Oriente, siendo esta artesania € mayor

competidor de la artesania de barro negro a nivel nacional. (Ver Anexo 4)

En Matagalpa, la artesania de barro negro es elaborada por mujeres de una misma familia: Las
Rodriguez Pineda. Las hermanas Rodriguez han trabgjado este arte, como una actividad de
tradicion familiar desde hace unos 30 afios. Esta actividad les ha permitido trabgjar en sus

hogares y obtener ingresos extras para aportar a los gastos familiares.

Seguin informacién brindada por 1a Sefiora Rosa Ernestina Rodriguez |a oferta productiva ha
aumentado en un 10% acorde a la demanda del producto. Para producir las piezas, estas
artesanas no cuentan con tecnologia como torno y hornos eléctricos, ellas a igual que las
productoras de Jinotega, elaboran e producto completamente manual, en hornos rusticos

comprando €l barro y taglie en Matagalpay Mozontey el personal es completamente familiar.

Estas artesanas no ofertan un estilo en especial, pero s cuentan con aproximadamente 50
etilos en su produccion: juegos de té, floreros, imagenes precolombinas, animales en
miniaturas, mapas del municipio, vasijas, juegos de campana, entre otros. Sin embargo

asegura gque su especialidad son las piezas en miniaturas.

Ellas producen entre 100 y 150 piezas mensuales, distribuyendo su produccion en Matagalpay
en ocasiones han vendido encargos a aeropuerto de Managua. Mensuamente, producen
aproximadamente 30 piezas en miniaturas, 25 piezas pequefias, 25 piezas medianas y 20

piezas grandes.

Las ventas larealizan directo a cliente, através de detalistas en la ciudad y por encargos para
ocasiones especiales. No tienen un medio de transporte propio para trasladar su mercancia,

asegurando que este ha sido una gran limitante para buscar nuevos mercados.
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En cuanto al apoyo financiero, no han recibido de ninguna institucion, solamente talleres de

comercializacion por parte de laacadiay las MIPYME.

Los precios de venta son: Piezas grandes de C$ 200 a C$ 400, piezas medianas de C$ 100 a
C$ 200, piezas pequefias de C$ 50 aC$ 100 y las piezas en miniaturas de C$ 25 a C$ 50.

Segun la productora matagalpina los precios se mantiene estable durante todo e afio,
solamente en Diciembre es que suben un poco los precios, y segiin ella no hay mes en que

bajen los precios.

Expresa que por todo el tiempo que tiene de elaborar este producto nunca le han hecho

recomendaciones, en cambio le han dicho que es un producto de muy buena calidad para ser
elaborado manua mente.

La principal limitante para expandir la comercializacion a nuevos mercados es la falta de

transporte propio y la fata de financiamiento.
8.2.2- Canal de comercializacion a nivel local

Los canales de comercializacion que actualmente utilizan las artesanas de las Cooperativas

San Expedito y San José de la Comunidad Las Curefias a nivel local son los siguientes:

Camd de nivel cero

Productor Consumidor
Cand de 1 nivel
Productor Detdllista Consumidor

La utilizacion de estos canales ha dependido de las ventas realizadas por las productoras, ya
gue la artesania de barro negro la venden directamente a cliente y también a través de los
detallistas en Jinotegay San Rafael del Norte. Los detallistas, como mencionamos en el marco

tedrico, son los intermediarios que venden directamente la artesania a los consumidores.
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En & caso de la artesania de barro negro, ofrecidas por las pequefias artesanas de Jinotega, 10s
volUmenes productivos no siempre permiten acceder a una cadena tan completa como en otros

productos.

El canal de distribucion recomendado para las pequefias artesanas de artesania de barro negro,
es aquel en e que la negociacion se establezca directamente con las cadenas de distribucion de
artesanias o bien directamente con € cliente. Esto porque se debe tener en cuenta que para éste

tipo de producto o que se busca son canales menos masivos, mas especiaizados y selectos.

L as productoras deben aprovechar la oportunidad de mercado para este tipo de producto que
radica en su origindidad, vistosidad, variedad de lineas, disefios y tendencias, aspectos que
cumplen las piezas actuamente ofertadas por los artesanos de cerdmica nicaragienses,

basados en formas y dibujos que las diferencian inequivocamente.

El Embgjador de Nicaragua en Dinamarca, Ricardo Alvarado, augura que “el creciente flujo
comercia entre América Latina'y Europa promete abrir cientos de oportunidades de negocios
a nuestros artesanos”. Incluso precisa que “el sector de articulos artesanales contemporaneos

de barro rojoy negro es un nicho con gran proyeccion comercia (en Europa)”.

8.3- Analisis de los mar genes de comer cializacion

8.3.1- Costosy rendimientos

En términos de cogos de produccién, las artesanas de barro negro de Las Curefias invierten en
materia prima un promedio de C$ 9,900.00 a afio, haciendo una inversion fina de C$
22,000.00, lo que incluye € valor de la mano de obray transporte utilizado por las productoras
para vender € producto a los detallistas y la compra de la materia prima utilizada para la
produccion. (El gasto de transporte representa € 15% aproximadamente del total de la
inversiéon en la produccién de esta artesania). (Ver Anexo 5)
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Con relacion a los rendimientos que obtienen las productoras entrevistadas, es de 100 a 130
piezas mensuales. Cabe destacar que en cada proceso de elaboracion mensua se quiebran
aproximadamente 30 piezas, ademés ellas producen en 11 meses del afo, debido a que en €
primer mes la demanda es poca, utilizando piezas producidas en los meses anteriores para

suplir algunos pedidos.
8.3.2- Margenes de comer cializacién

El calculo de los méargenes brutos de comercializaciéon, se reaizd para cada uno de los
tamanos existentes en la produccion de la artesania de barro negro a través de informacion
brindada por las productoras y detalistas encuestados en e afio 2008, obteniendo los

siguientes resultados:

Cuadro 2: Mérgenes brutos de comercializaciéon de la artesania de barro regro: Piezas
en miniaturas

N° Agentes Precio de venta Margen Bruto % de participacion
1 [ Productor (venta en la cooperativa) 15 15 60%
2 | Dedliga 25 10 40%
3 | Consumidor 25 100%

Fuente: Elaboracion propia. Septiembre 2008

Pararedizar € cdculo de los méargenes brutos de comercializacion, utilizamos las siguientes

formulas, que estan citadas en € marco tedrico:

MBM = Preciode consumidor — Precio del productor  x 100

Precio del consumidor

Margen bruto de mercadeo (MBM) =25—-15/25 x 100 = 40%

(Precio del consumidor) — (Margen bruto del Mercadeo)

PDP = - - x 100
Precio pagado por €l consumidor
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Participacion directadel productor (PDP) =25 —10/25 x 100 = 60%

(Margen bruto de mercadeo) — (Costos de rrercadeo)

MNM = - ' x 100
Precio pagado por € consumidor

Margen reto de mercadeo (MNM) =10 - 0.3/ 25 x 100 = 38.8%

Nota: El costo de mercadeo para las piezas en miniaturas es del 3% del MBM.

Dentro de los agentes de la cadena de comercializacion para las piezas en miniaturas, €l
productor recibe solamente e 60% del precio final pagado por e consumidor, por tanto, €

40% restante les queda a los detallistas que venden el producto directamente al cliente.

Aunque las productoras constituyen e primer eslabdén de la cadena de produccion y
comercializacion, no son las mas beneficiadas, ya que obtienen apenas el 60% del precio final
que pagan los consumidores por € producto. Ello obedece a factores tales como: incremento
en los precios de la materia prima, necesidad de garantizar algin nivel de ganancia, ademas,
deben asumir los costos de produccion y los riesgos vinculados durante el proceso de

elaboracion.

En cuanto a los detalistas, estos obtienen € 40% del margen bruto, no necesariamente es asi
d mas beneficiado, ya que incurre en algunos gastos de transporte, compra de vitrinas para

vender € producto, pero vendiendo diariamente obteniendo beneficios aceptables.

Cuadro 3: Margenes brutos de comercializacion de la artesania de barro negro: Piezas
pequefias

N° Agentes Precio de venta Margen Bruto | % de participacion
1 | Productor (ventaen la cooperativa) 25 25 71.43%
2 | Detdlista 35 10 28.57%
3 | Consumidor 35 100%

Fuente: Elaboracién propia. Septiembre 2008
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Margen bruto de mercadeo (MBM) =35—-25/35 X 100 = 28.57%
Participacion directa del productor (PDP) =35—-10/35 x 100=71.43%
Margen neto de mercadeo (MNM) =10 —0.3 /35 x 100 = 27.71%

Nota: El costo de mercadeo para las piezas pequefias esdel 3% del MBM.

En lo que respecta ala cadena de comercializacion de las piezas pequefias, € productor recibe
el 71.43% del precio final pagado por e consumidor y e 28.57% restante le queda a los
detallistas.

Cuadro 4: Margenes brutos de comercializacion de la artesania de barro negro: Piezas
medianas

N° Agentes Precio de venta Margen Bruto | % de participacion
1 | Productor (ventaen la cooperativa) 50 50 76.92%
2 | Dedlista 65 15 23.08%
3 | Consumidor 65 100%

Fuente: Elaboracion propia. Septiembre 2008

Margen bruto de mercadeo (MBM) = 65 —50/65 X 100 = 23.08%
Participacion directadel productor (PDP) = 65 —15/65 x 100 = 76.92%
Margen neto de mercadeo (MNM) =15 — 0.6/ 65 x 100 = 22.15%

Nota: El costo de mercadeo para las piezas medianas es del 4% del MBM.

En la comercializacion de las piezas medianas, las productoras reciben € 76.92% del precio
gue pagan los consumidores finales por € producto y los detallistas reciben el 23.08% restante

de la ganancia.
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Cuadro 5: Margenes brutos de comercializacion de la artesania de barro negro: Piezas
grandes

N° Agentes Precio de venta Margen Bruto | % de participacion
1 | Productor (ventaen la cooperativa) 80 80 61.54%
2 | Detdlista 130 50 38.46%
3 | Consumidor 130 100%

Fuente: Elaboracion propia. Septiembre 2008

Margen bruto de mercadeo (MBM) = 130 — 80/ 130 X 100 = 38.46%
Participacion directadel productor (PDP) = 130 -50/ 130X 100 = 61.54%
Margen neto de mercadeo (MNM) =50 — 2.5/ 130 X 100 = 36.54%

Nota: El costo de mercadeo para las piezas grandes es del 5% del MBM.

En la venta de las piezas grandes las productoras reciben € 61.54% del precio que pagan los

compradores finales de esta artesania y los detallistas € 38.46% restante.
8.4- Andlisisde precios: preciode equilibrio y precio estacional
8.4.1- Precio de equilibrio

El precio de equilibrio es donde los ingresos de una empresa son iguales a sus costos y gastos,
en este punto no hay utilidad, ni pédida
El precio de equilibrio se calcula de la siguiente manera:

Costos de produccion por piezas
Precio de equilibrio fijo =

Precio unitario

Costos de produccion por piezas

Precio de equilibrio variable = _ _ _
Rendimiento fisico por piezas
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Precio de equilibrio para las piezas grandes

Datos:

Costos de produccion: C$ 1,000.00

Rendimiento mensual de piezas grandes. 25 piezas.
Precio de venta: C$ 80 ¢ / pieza.

Ventas totales: precio unitario x rendimiento de piezas.

Ingresos

B/C=
Costos de produccion por piezas

Ventastotales: C$ 80 ¢/ piezax 25 piezas = C$ 2,000.00

C$ 1,000.00

PEF = C$80c/pea =12 piezas

C$ 1,000.00
PEV = : = C$83.33c/pieza

12 piezas.

C$ 2,000.00
B/C = = C$2.00

C$ 1,000.00

El punto de equilibrio en cantidad para la produccion de piezas grandes es de 12 piezas,

representando éstas un valor de C$ 1,000.00, es decir que para recuperar lo invertido, deben
venderse como minimo 12 piezas 0 su equivalente en valor.

El precio minimo a que tiene que vender una productora una pieza grande para poder
recuperar lainversion es de C$83.33 ¢ / pieza. Esta artesania presenta un beneficio - costo de
C$ 2.00; significa que por cada cordoba invertido en piezas grandes, las productoras ganan
C$ 1.00.
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El punto de equilibrio paralas productoras es rentable, ya que con una cantidad minimade 12
piezas grandes recuperan su inversion, obteniendo rendimientos mensuales de 25 piezas
grandes, ello implica que las 13 piezas restantes son ganancias, que las productoras pueden
invertir en la compra de mejor materia prima para la elaboracion y mejorar la calidad del

producto.

Precio de equilibrio para las piezas medianas

Datos:

Costos de produccién: C$ 525.00

Rendimiento mensual de piezas medianas. 25 piezas.
Precio de venta: C$ 50 ¢ / pieza.

Ventas totales. precio unitario x rendimiento de piezas.

Ingresos

B/C= Costos de produccion por piezas

Ventastotales: C$ 50 ¢/ pieza x 25piezas = C$ 1,250.00

C$525.00
PEF - C$50 ¢/ pieza = 10piezas
C$ 525.00

PEV = _ = C$52.50 c/ pieza.

10 piezas.

C$1,250.00
B/C = = C$238

C$ 525.00
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El punto de equilibrio en cantidad para la produccion de piezas medianas es de 10 piezas, es
decir que para recuperar lo invertido, deben venderse como minimo 10 piezas o0 su equivalente

en vaor.

El precio minimo a que tiene que vender una productora una pieza mediana de artesania de
barro negro para recuperar lainversion es de C$ 52.50 ¢ / pieza. Larelacion beneficio - costo
para estas piezas es de C$ 2.38; significa que por cada cordoba invertido en piezas medianas,
las productoras ganan C$ 1.38. El punto de equilibrio para la produccion de piezas medianas
es rentable, ya que con una cantidad minima de 10 piezas recuperan su inversion, es decir que

las 15 piezas restantes son ganancias.

Precio de equilibrio para las piezas pequefias

Datos:

Costos de produccion: C$ 275.00

Rendimiento mensual de piezas pequefias. 30 piezas.
Precio de venta: C$ 25 ¢ / pieza.

Ventas totales: precio unitario X rendimiento de piezas.

Ingresos
B/C=

Costos de produccion por piezas

Ventastotales: C$ 25 ¢/ pieza x 30 piezas = C$ 750.00

C$275.00
PEF = _ =11 piezas
C$25c/ pieza.
C$ 275.00
PEV = 11 pezes. = C$25c/pieza
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C$ 750.00

B/C = = 2.73
C$ 275.00 <

El punto de equilibrio en cantidad para que las productoras puedan recuperar lo invertido en la
produccion de piezas pequefias es de 11 piezas.

El precio minimo a que tiene que vender una productora una pieza pequefia de artesania de
barro negro para recuperar lainversion es de C$ 25.00 ¢/ pieza. Larelacion beneficio - costo
para las piezas pequefias es de C$ 2.73; significa que por cada cordoba invertido en estas

piezas, |las productoras ganan C$1.73.

Precio de equilibrio para las piezas en miniaturas

Datos:

Costos de produccion: C$ 200.00

Rendimiento mensual de piezas en miniaturas: 20 piezas.
Precio de venta: C$ 15 ¢ / pieza.

Ventas totales: precio unitario x rendimiento de piezas.

Ingresos
B/C=

Costos de produccion por piezas

Ventas totales: C$ 15 ¢/ pieza x 20 piezas = C$ 300.00

C$200.00
PEF = _ =13 piezas
C$15c/ pieza
C$ 200.00
PEV = i = C$15.38c/ pieza
13 piezas.
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C$ 300.00
B/C = = C$1.50
C$ 200.00

El punto de equilibrio en cantidad para la produccionde piezas en miniaturas es de 13 piezas,
es decir que para recuperar lo invertido, deben venderse como minimo 13 piezas 0 su

equivalente en valor.

El precio minimo a que tienen que vender las productoras las piezas en miniatura de artesania
de barro nego para recuperar lainversion es de C$ 15.38 c / pieza. Larelacion beneficio -
costo para estas piezas es de C$ 1.50; significa que por cada cordoba invertido en piezas en

miniaturas, las productoras ganan C$ 0.50.
8.4.2- Precio estacional

El precio estaciona se relaciona con la temporalidad de la produccion. En e Cuadro 6 se
muestra la temporalidad de la produccién de la artesania de barro negro. Como podemos
observar, los precios de los objetos cerdmicos en e mercado nacional muestran rangos
sumamente amplios, que pueden ir, por gemplo, en € caso de una imagen precolombina de

barro negro de tamafio grande de C$ 70 a C$ 180.

Esterango tan amplio de precio esta dado por € vaor y € prestigio que pueda tener € objeto
en e mercado, lo que estd marcado por €l estilo y la diferenciacién que puedan lograr las

productoras.

De esta manera, los precios se fijan principamente por el valor artistico que pueda tener una
pieza que por los elementos de la oferta - demanda; por este motivo, consideramos necesario

mencionar |os precios por tamafios de piezas, en vista de que los mismos son muy variables.

En cuanto a la tendencia de los precios igualmente étos se mantuvieron favorables en los
meses de Mayo, Octubre, Noviembre y Diciembre, meses en los que se obtuvieron los mejores
precios para las piezas de artesania de barro negro. Por lo tanto e precio real del producto
dependera de los volumenes negociados, de sus caracteristicas de disefio, originaidad y de la

calidad de |la artesania negra.
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Cuadro 6: Precios actuales de la artesania de barro negro por tamaros de piezas
Afio 2007

Ene. | Feb. | Mar.| Abr. | May. | Jun. | Jul. [ Ago. | Sep. | Oct. | Nov. | Dic. | Promedio

Piezasen
miniaturas | 12| 10 10| 10 20| 15| 15 15| 15| 20| 20| 20 15.17

Piezas
pequefias 2| 20 201 20 35| 25| 25 25| 25| 35| 35| 35 26.83

Piezas
medianas 45| 40 40| 40 60| 50| 50| 50| 50| 60| 60| 65 50.83

Piezas
grandes 70| 65 65 65| 150 80| 80| 80| 80| 150 | 150 | 180 101.25

Fuente: Elaboracion propia. Datos proporcionados por |as productoras

Mejoresprecios: [l
Preciosestables: -

Precios bajos: -

En & Cuadro 6 se muestran los meses donde se registran las mejores oportunidades de
negocios para las piezas en miniaturas, pequeias, medianas y grandes, porgue es en ellos
cuando mejores precios existen para todos los tamafios: como son |os meses de Mayo, en este
mes las productoras suplen pedidos de los distribuidores para las celebraciones del mes de las
madres y para las fiestas tradicionales de Jinotega, aprovechando las visitas de turistas
nacionales y extranjeros que llegan a municipio; Octubre, Noviembre y Diciembre, por ser los

meses de celebracion de las fiestas navidefias. (Ver Anexo 6)

62




Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

En cambio, los meses de Enero, Febrero, Marzo y Abril, los precios bgjan, ya que se que
observa menos demanda, debido a que los distribuidores no realizan pedidos especiales para
alguna actividad y en d municipio no existen celebraciones en estos meses; por lo tanto las
productoras deben aprovecharlos para megorar las condicio nes productivas y la calidad de la

artesania. (Ver Anexo 6)

El plano intermedio de estas Situaciones lo constituyen los meses que van de Junio a
Septiembre, periodo durante el cua los precios se mantiene estables, debido a que las
productoras elaboran pezas para las celebraciones del dia del padre y para las fiestas patrias
estos meses son propicios para producir en pequefias escala o para un cliente selecto. (Ver
Anexo 6)

8.5- Balance Oferta— demanda

La muestra seleccionada para realizar el estudio de mercado es de 57 distribuidores de
artesania. De estos 57 distribuidores, e 40% indican que actualmente distribuyen la artesania
de barro negro y e 60% estarian dispuestos avender el producto, lo que corresponde a 23

distribuidores actuales y 34 distribuidores potenciales

Se redlizaron tablas de salida de demanda y oferta proyectada en los primeros cinco afnos de
gjecucion del proyecto, para obtener e déficit o superavit en los diferentes tamafios de la
artesania de barro negro; de ésta formaidentificar s la realizacion de un plan de negocios es
factible desde la perspectiva técnica del estudio de mercado, @i las Cooperativa San
Expedito y San José de la Comunidad Las Curefias identificardn cua serd la capacidad

productiva que podran aportar €llas ante la demanda insatisfecha en e mercado nacional.

La demanda y oferta aumentan en un 10% anualmente, dato obtenido a través de las
entrevistas realizadas a las productoras y a los detalistas encuestados, basandose en la
demanda real y la capacidad productiva de las artesanas en € mercado nacional en € dltimo
aho. De ésta manera identificanos los tamafios de piezas més demandadas en los proximos

anos, como son las piezas en miniaturas y las piezas medianas.
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La oferta proyectada se obtuvo através de la produccién anual de las dos cooperativas de Las
Curefias y de las productoras de la competencia en Matagalpa. Las tablas de andlisis de la
oferta y la demanda proyectada nos muestran los diferentes tamafios que actualmente

producen |as artesanas de Matagalpay Jinotega.

Dicha informacion les brindara a las productoras la oportunidad de degir € tamafio en la cual

deberan centrar su produccién, s desean incursionar en estos mercados.

A continuacion se presentan las proyecciones y su respectivo andlisis para las piezas en

miniaturas, pequefias, medianas y grandes.
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PROYECCIONESDE LA DEMANDA Y OFERTA DE PIEZASEN
MINIATURAS DE ARTESANIA DE BARRO NEGRO

Figura 38:Provecciones de las piezas en
| miniaturas
16,000 y=1110.x + 7830.
14,000 R?=0.995
12,000 | - ;
— t7 "oy ect:
10.000 | erta provectada
8,000
6,000 — Demanda
4,000 | provectada
2,000 | v =970.0x + 6840.
0 R: = .995
2008 2009 2010 2011 2012 2013

Fuente: Elaboraciénpropia

L as proyecciones de piezas en miniaturas indican que se tendra una tasa de crecimiento anual
del 10% paralaofertay la demanda respectivamente, desde el 2008 hasta el 2013.

La demanda en el 2013 se pronostica que acanzara 14,674 piezas, reflejando e 10% de
crecimiento anual con respecto alas 9,112 piezas demandadas en € afio 2008.

Por otra parte, la demanda de piezas en miniaturas indican que existe un déficit productivo, es
decir, que la oferta es menor a la demanda. Ag, en e 2013 existira una demanda de 14,674

piezasy una oferta de 12, 819 piezas, existiendo un déficit productivo de 1,855 piezas.

L as proyecciones reflejan que la produccionde las piezas en miniaturas seguira siendo inferior
alademanda en los cinco afios calculados. (Ver Anexo 10. Cuadro 1)

65



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

PROYECCIONESDE LA DEMANDA Y OFERTA DE PIEZAS
PEQUENAS DE ARTESANIA DE BARRO NEGRO

Figura 39:Provecciones de las piezas

pequenas

12,000 v =847.2x + 5973,
10,000 0ees

8,000 | == (ferta proyectaia
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Tt = Demanda

' proyectada
2,00 -
x y - 767.6x + 5414,

R = 0.995
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Fuente: Elaboracion propia

En las proyecciones de piezas pequefias, la demanday ofertalaindican que se tendra una tasa
de crecimiento anual del 10% desde e afio 2008 hasta el afio 2013.

En & 2013 las proyecciones indican que la demanda de piezas pequefias sera de 11,195 piezas,
aumentando en un 10% anual desde el 2008.

Esta demanda indica que existe un déficit productivo, es decir, que la oferta es menor a la

demanda. Asi, en el 2013 existira un déficit productivo de 1,050 piezas.

L as proyecciones reflgjan que la produccionde las piezas pequefias seguird siendo inferior a la

demanda en los cinco afios calculados. (Ver Anexo 10. Cuadro 2)
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PROYECCIONESDE LA OFERTA Y DEMANDA DE PIEZAS
MEDIANAS DE ARTESANIA DE BARRO NEGRO

Figura 40:Proyecciones de las piezas

medianas
TN v = T86.6x | 5546.
14,004 R:=(.995
8,000 / == (Merta proyectada
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4,000 provectada
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0 R*=0.995
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Fuente: Elaboracion propia

Las proyecciones de piezas medianas indican que existe un déficit productivo en los cinco

anos calculados, es decir, que la oferta es menor a la demanda.

El aumento en la demanda y oferta segun informacion brindada por las productoras y
detallistas es de 10% en cada uno. Tomando en cuenta esta crecimiento anual en e 2013
existird una demanda de piezas medianas de 10,394 piezas y una oferta de 8,535 piezas,
existiendo un déficit productivo de 1,859 piezas.

L as proyecciones reflgjan que la producciénde las piezas en miniaturas seguird siendo inferior

ala demanda en los cinco afios calculados. (Ver Anexo 10. Cuadro 3)
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PROYECCIONESDE LA OFERTA Y DEMANDA DE PIEZAS
GRANDES DE ARTESANIA DE BARRO NEGRO
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LRI
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/
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Figura 41:Proyvecciones de las piezas
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¥ = 638.4x + 4503,
R =0.995

En cuanto a las piezas grandes, las proyecciones indican que para € 2013 la demanda sera de
9,798 piezas, habiendo aumentado en un 10% anual desde el 2008. Asi mismo, oferta indica

que parael 2008 existird una produccion de 8,438 piezas, con un déficit de 1,360 piezas.

Como podemos observar en los cinco afos calculados existe déficit productivo, es decir, que

Fuente: Elaboracion propia

la oferta es menor ala demanda. (Ver Anexo 10. Cuadro 4)
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8.6- Estrategia de Comer cializacion (5 p)

Debido a que € estudio se realizd con el propdsito de descubrir nuevos mercados para la
comercializacion de la artesania de barro negro elaborada por las cooperativas San Expedito y
San José de la Comunidad Las Curefias es necesario que las productoras conozcan las 5p de la
mercadotecnia que les ayudara a establecer sus prioridades a corto, mediano y largo plazo y de

esta forma lograr una incrementacion en las ventas de la artesania.

A lavez, es de vita importancia que las productoras establezcan una estrategia de integracion
acorde a los objetivos y prioridades de las cooperativas, como es la estrategia de integracion
hacia delante.

Laintegracion hacia delante es una estrategia muy eficaz cuando:

L os distribuidores actuales son muy costosos, poco confiables o incapaces de satisfacer
las necesidades de distribucion de la empresa.

Laempresa compite en un sector en crecimiento en crecimiento.

La empresa cuenta con € capital y los recursos humanos necesarios para dirigir la
nuevaempresa de distribucion de sus propios productos.

L os distribuidores actuales poseen altos margenes de rendimiento.

Esta estrategia implica que las artesanas deben aumentar el control sobre los distribuidores o
detallistas con los que trabajan actualmente en la distribucion de su producto, y de esta manera

logren mayor participacion en los mérgenes de comercializacion.

A continuacién se describen los cinco elementos de |a estrategia comercial:

69



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

> Producto

El producto comercia estudiado es toda aquella artesania de barro negro elaborada por
mujeres a base de materias primas naturales, de técnica 100% manual, de produccion limitada
para darle exclusividad y cuya significacion socia y cultural manifiesta las costumbres
transmitidas de generacion a generacion. En Nicaragua, los principales productores de la
artesania de barro negro estan en los Departamentos de Jinotega y Matagal pa.

Elaborada por: Productoras de las Cooperativas San Expedito y San
José.

fpces
Producto 100% Fragi| de

Esta artesania tiene sus propias caracteristicas que la hacen ser especial:

= Su color negro, que lo hace Unico en € pais, obtenido durante el brufiido y quemado

de las piezas en hornos risticos. (Ver Anexo 11.1)

= Su proceso de elaboracion que es completamente manual, siendo este proceso un
atractivo complementario del producto. (Ver Anexo 11.2)

= El brillo, que esta en dependencia del grado de calor alas que son sometidas las piezas.
(Ver Anexo 11.3)

» Los materiales utilizados para su elaboracion como €l barro, colochos de pino, tagie y

piedras de mar, que son materias primas naturales. (Ver Anexo 11.4)

» Elaborada por mujeres, siendo esta caracteristica una oportunidad de beneficios para
muchas familias. (Ver Anexo 11.5)
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De acuerdo a su uso la artesania de barro es un producto de consumo final, ya que esta
destinada para ser usada por los consumidores finales. La naturaleza y uso del producto es
importante, ya que definen el mercado especifico a que debe de orientarse el producto. En €l
caso de la artesania de barro negro es un producto dirigido principalmente a los turistas

extranjeros 'y en menor escala turistas nacionales.

De acuerdo a la demanda de esta artesania, las productoras deben especidizarse en la
produccién de las imégenes precolombinas, las vasijas en miniaturas y los floreros, siendo
estos edtilos los més demandados actuamente 'y con mayor oportunidad de mercado a corto y
mediano plazo. En lo que respecta a los tamafios, las piezas en miniaturas y medianas
presentan mas demanda insatisfecha, en estos tamarios es que deben centrar la produccion si
desean incursionar en nuevos mercados.

Las productoras deben mejorar la calidad del producto, para lograr mayor oportunidad en el
mercado nacional y en futuro lograr exportar, mejorando el brillo y el acabado en las piezas

para que & producto tenga més vistosidad y sea mas atractivo para los consumidores.

Es importarte recordar que b oportunidad de mercado para la artesania de barro negro radica
en su originalidad, vistosidad, variedad de lineas, disefios y tendencias, aspectos que cumplen
las piezas actuamente ofertadas por las productoras que elaboran la artesania de barro negro,
basadas en formas y dibujos que las diferencian y las definen inequivocamente de la

competencia.
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> Precio

La artesania de barro negro presenta diferentes tamarios que varian de precios segun |os costos
de produccion. El precio que se pagard a las productoras artesanas por las piezas de artesania
se hara de acuerdo a los tamafios existentes en la produccién tomando en cuenta € disefio que
serealice en cada pieza.

Actualmente las productoras organizadas en las Cooperativas San Expedito y San José de la
Comunidad Las Curefias presentan |os siguientes precios al realizar las ventas directamente en

la comunidad:

* Piezas en miniaturas: C$ 15.00

» Piezas pequefias. C$ 25.00

* Piezas medianas. C$ 50.00

= Piezasgrandes: C$ de 80 aC$ 150.00

Estos precios no son fijos, ya que estan en dependencia del precio fijado por la competenciay
del aumento en los costos de produccion. Es asi que € precio de venta, estara en cuatro
diferentes presentaciones, acorde a los tamafios, para que el cliente tengan mas accesibilidad al
producto, € cual sera fijado de acuerdo a varios factores como son: € precio de la materia

prima, mano de obra, transporte para comercializar el producto, entre otros.

El producto serd comercializado a por mayor y a detalle, las que estaran sujetas ala cantidad
de piezas redlizadas en cada pedido. De igual manera las productoras realizaran descuentos al
comprar por docenas, ésta es una buena estrategia para lograr clientes fijos y satisfechos con el
producto.
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De acuerdo a los costos de produccion, €l precio de equilibrios fijos y variables calculados
para cada tamafio existente en la produccion de artesania de barro negro, proponemos los

siguientes precios:

» Piezasen miniaturas: C$ 30.00
» Piezas pequefias: C$ 40.00
* Piezas medianas. C$ 70.00
» Piezas grandes: C$ 150.00

Estos precios presentan el precio minimo més un margen de ganancia. (Ver Anexo 12)
» Plaza

Las productoras artesanas de Las Curefias actualmente ya comercializan el producto a nivel
local, tanto en la comunidad, como en Jinotegay San Rafael del Norte.

Por lo tanto, a corto plazo las productoras deben priorizar como mercados a incursionar los
comercios especializados en artesanias, para lograrlo las productoras deben establecer
contactos con los duefios de las tiendas para ofrecer e producto, sus estilos, tamafios, preciosy

los pagos en que seredlizarian las ventas, yasea a contado o al crédito.

Posteriormente, a mediano plazo la plaza de distribucién y comercializacion seréan los
principales mercados a nivel nacional. Este producto puede ser colocado en tiendas de
artesania, tramos de mercados de artesanias, tours operadoras, entre otros, ya que son lugares

muy visitados diariamente.

A largo plazo se pretende incursionar en e mercado internacional, empezando por
Centroamé&ica y mas tarde Estados Unidos y la Unidon Europea, obteniendo mayores
volUmenes de ventay mejor presentacion.

El posicionamiento del producto en e mercado naciona se hara a través de la promocién y
publicidad del producto y sobre todo por la calidad, presentacion y empague, asi como por €l

servicio al cliente en cuanto a la entrega en tiempo y forma a los clientes detallistas.
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Generalmente no se utilizan empaques comerciales para esta artesania, en vista de que es un
producto que se exhibe a descubierto. Sin embargo en e momento de trasportar los objetos
ceramicos a los nuevos mercados, por su fragilidad, deben ser envueltos individual mente,
tanto interna como externamente con materiales (permitidos) esponjosos que los protejan de la
friccion entre uno y otro y de golpes, posteriormente seran colocadas en cagjas de cartdn en un

numero de unidades que dependeré de sus tamafios.

» Promocion
La promocién del producto se hara de diferentes formas:

» Vidgtas a tramos de mercados de artesanias, tiendas de artesanias, cybers cafés, tour
operadoras y otros clientes potenciales.

= Elaborar un catalogo de ventas. Igualmente las cooperativas deben registrar el producto
en las oficinas de las MIPYME para evitar la pirateria de las piezas producidas por
ellas.

= Distribucion y pegado de afiches en los diferentes puestos de venta donde se oferte e
producto. Los afiches tendran ademas todos |os datos relacionados al producto como el
nombre de las piezas ofertadas, indicaciones de mangjo, € logotipo y distintivo del
producto, e informacion de la empresa, como su direccion y numero telefonico.

= Distribucion de tarjetas de presentacion para clientes potenciales y clientes activos.

= Distribucion de broshoures, los que también deberan contener la marca, €l logotipo e
informacion mas ampliada de la empresa y del producto. Estos broshoures seran
variados en e tiempo, para poder ir cubriendo poco a poco la informacién que se desea
dar a conocer.

» Participacion en ferias locales, departamentales y nacionales para dar a conocer €
producto.

» Ofertar € producto a nivel loca y naciona en centros turisticos como hoteles y
restaurantes de montafiay urbanos, centros de capacitacion, oficinasde INTUR, ONGs
y Tour Operadoras.

» Intercambio con los demas artesanos del pais para compartir experiencias.

= Disefio de una pagina Web de las Cooperativas San Expedito y San José
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> Personalizacién dela atencién

La persondizacion en la atencion al cliente es una de estrategias de mayor eficiencia para
lograr clientes estables y fieles al producto. A través de esta estrategia, las productoras de las
Curefias sabrédn s @ cliente esta satisfecho con la compra del producto, por esta razén las
artesanas tienen que estar en contacto con los clientes, para conocer su opinidon sobre la

calidad, gustos y preferencias en los disefios y tamafios de |as piezas.

Por ello es importante brindarles siempre una buena atencion a los clientes, para lograr una
buenaimpresion de laempresay asi poder dar un seguimiento continuo a los clientes actuales

y através de dlos lograr clientes potenciales.

También las productoras podran organizar un tour a la Comunidad para que los clientes

observen y conozcan directamente el proceso de elaboracion de la artesania de barro negro.
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I X- CONCLUSIONES

Selogré realizar € estudio de mercado obteniendo la siguiente informacion

* En lazonade estudio actualmente existen 23 distribuidores que ofertan la artesania de
barro negro en sus puestos de venta y 34 distribuidores que no la venden, expresando
gue es porque no existe oferta en la zona, ademas de la poca promocion que existe para
esta artesania, pero son considerados distribuidores potenciales debido a la

disponibilidad que mostraron en vender el producto.

= En los municipios seleccionados para redizar € estudio de mercado existe potencial

para gque las productoras de Las Curefias comercialicen la artesania de barro negro, por

Su posicion ventgjosa para afluencia de turistas internacional es.

® |as caracteristicas propias de este producto como son su color negro, su brillo, su
proceso de elaboracion manual y su produccion limitada hacen de esta artesania Unica

en el pais, con una participacion significativa en e mercado nacional.

» El segmento principd de mercado para vender este producto son los turistas
extranjeros, que segun e estudio realizado son los que més demandan este tipo de

artesania.

» Las variedades més demandadas de artesania de barro negro son: las imégenes
precolombinas, las vasijas en miniaturas y los floreros, por su vistosidad en las piezas,

disefios y precios accesibles.

» En cuanto alos tamarios | as piezas en miniaturas y pequefiasy las piezas medianas son
los tamafios mas comprados por los detallistas, por su resistencia a tradado y los

descuentos a comprar a por mayor.
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El andlisis de la demanda determiné que la artesania de barro negro presenta una gran
oportunidad de mercado en los Municipios de Managua, Granada, Masaya y Jinotega.
En estos mercados, los meses de Noviembre y Diciembre registran la mayor demanda
de esta artesania, debido a que son los meses en que se acercan las fiestas navidefias,
ademas de la afluencia de turistas que visitan a pais y compran esta artesania para

recuerdos y obsequios.

En las proyecciones de la ofertay demanda que realizamos, obtuvimos como resultado
que las piezas en miniaturas son las que presentan mayor demanda insatisfecha,

seguido de | as piezas medianas.
Los agentes que participan en la cadena de comercializacion de la artesania de barro

negro son: PRODUCTORAS —DETALLISTAS - CONSUMIDOR.

Los candes de comercializacion que actuamente utilizan las artesanas de las
Cooperativas San Expedito y San José de la Comunidad Las Curefias a nivel local son

los siguientes:

Canal de nive cero:

Productor Consumidor
Canal de 1 nivel
Productor Detallista Consumidor

En la zona de estudio los canales de comercidizacion de la artesania de barro negro se
han diversificado a través de la venta directa a clientes, convenio con ingtituciones y
tour operadoras, asi como la venta que realizan en ferias locales y nacionales del

producto.

77



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

El estudio refleja que los canales de comercializacion muestran deficiencia, ya gue son
un cana informal debido a que las adquisiciones del producto son de forma irregular,
es decir, no se complementan en sus negociaciones para asegurar un proveedor fijo,
pero si son sumamente importantes para los mercados, ya que las productoras no

poseen los medios necesarios para trasladar su mercancia.

Con respecto a margen de comerciaizacion, en las piezas en miniaturas los detalistas
es donde obtiene mayor ganancia, recibiendo € 40% de utilidad. En cambio, en el margen
de ganancia para las productoras, en las piezas medianas es donde adquieren mayor
participacion, con e 76.92% del precio finad pagado por € consumidor.

En cuanto a punto de equilibrio, desde €l punto de \sta comercial, la artesania de
barro negro es un producto rentable en todos los tamafios: las productoras producen
mensua mente 25 piezas grandes y con la cantidad minima de 12 piezas, recuperan su
inversién a un precio de C$ 83.33 ¢ / pieza; en piezas medianas producen igualmente
25 piezas al mesy con 10 piezas a C$ 52.50 c / pieza recuperan lo invertido, para las
piezas pequefias con 11 piezas de 30 que elaboran a C$ 25 ¢ / pieza recuperan la
inversion y con las piezas en miniaturas vendiendo 13 piezas a C$ 15.38 ¢ / pieza
recuperan la inversion.

En el andlisis de precio y temporalidad, se constatdé que las productoras tienen que
aprovechar los meses donde hay mejores precios. Mayo, Octubre, Noviembre y
Diciembre, meses en que se celebra el mes de las madres, |as fiestas tradicionales de

Jinotega y se acercan las fiestas navidefies.

En cambio, en los meses donde los precios son bgjos, debido a que en & municipio de
Jinotega no existe alguna actividad de relevancia, la demanda disminuye (Febrero,
Marzo y Abril) y deben aprovecharse para crear nuevos disefios y mejorar el pulido de
las piezas. En los meses, cuando los precios se mantienen estables entre Junio y
Septiembre, las productoras preparan encargos para las fiestas patrias y e dia del

padre, es necesario producir en menor escala o para clientes especificos.
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X- RECOMENDACIONES

Recomendamos a las productoras de las Cooperativas San Expedito y San José de la

Comunidad Las Curefias|o siguiente:

Que fomenten la comercidizacion de la artesania de barro negro que ellas elaboran en
el mercado nacional, ya que cuentan con el potencial productivo y el potencial de

mercado.

Implementen la estrategia comercia propuesta por los estudiantes de la Universidad
Nacional Agraria, como son la propuesta de precios; en la cual recuperaran lo invertido
en la produccion y obtendran ganancia, la promocion; que les ayudara a darse a
conocer en nuevos mercados potenciaes, la plaza que sera acorde a los objetivos
establecidos por las cooperativas y e servicio a cliente que deben implementar para

lograr clientes satisfechos.

Que tomen en cuenta la propuesta de la marca, € logo y etiqueta de la artesania de
barro negro elaborada en La Comunidad Las Curefias. Se recomienda que cada unidad
tenga una etiqueta que de indicaciones obre su mangjo y cuidado, a fin de garantizar
la satisfaccion del cliente.

Disefien un tipo de empaque comercial en e momento de trasportar los objetos
ceramicos a los nuevos mercados para evitar que las piezas se quiebren, por su
fragilidad, deben ser envueltos individualmente, tanto interna como externamente con
materiales (permitidos) esponjosos que los protejan de lafriccion entre uno y otro y de
golpes, posteriormente deberdn ser colocados en cgjas de carton en un numero de

unidades que dependera de sus tamarios.
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Fortalezcanlas acciones para la asociatividad de las productoras de las cooperativas, en
areas gque gestionen servicios financieros y no financieros (para que promuevan la
produccion, comercializacion, capacitacion, etc.) en condiciones y plazos mas
favorables. De esta forma gestionen un crédito bancario y apoyo ainstituciones parala
compra de un transporte propio de las cooperativas, que les permita distribuir €l

producto directamente alos clientes actuales y clientes potenciales.

Se recomienda que las productoras de artesania de barro negro aumenten la
produccién, para aportar ala demanda insatisfecha encontrada en el mercado nacional.
Para ello, deben centrar la produccion en piezas en miniaturas y piezas medianas en

donde existe mas demanda insatisfecha seguin las proyecciones realizadas.

Que las productoras de Las Curefias en coordinacion con el gobierno municipal de
Jnotega, gestionen apoyo naciona e internacional para mejorar la infraestructura
(carreteras y caminos), para trasladar su producto, con lo que se podria reducir los

danos en la calidad de los mismos.

Que las productoras establezcan contactos  comerciades con los principales
distribuidores especializados, como los tramos de mercados de artesanias, tiendas de
artesanias, tour operadoras, entre otros, de la zona de estudio y con las diferentes
cadenas de distribucion de artesanias, para poder entrar a dichos mercados y obtener
mejores beneficios econdmicos. Especificamente con los Sefiores Marlon Gutiérrez,
Sefiora Sara Mendoza y el Sefior Gabriel Garcia quienes compraron piezas elaboradas
por las productoras de Las Curefias.

Que las productoras de las Curefias gestionen capacitaciones con la alcadia de
Jinotega, CEDIPRODEL y la Cuculmeca en aspectos gerenciales (planificacion,
organizacion, direccion y control) sus unidades productivas; asi como en aspectos de
mercadeo (oferta, demanda, precio, calidad, etc.), lo que les permitiria mejorar su
rentabilidad y aprovechar las oportunidades del entorno.

Continuar con e plan de negocios para valorar la factibilidad de implementar la
comercializacion de artesania de barro negro en nuevos mercados.

80



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Que la Universidad Nacional Agraria (UNA), a través de la Facultad de Desarrollo
Rura (FDR), haga la difusion de los resultados del presente estudio, a fin que las
Organizacionesy las Cooperativas de la zona de estudio, cuenten con lainformaciony

la utilicen en pro de dar respuesta a la problematica de comercializacion antes
planteada.
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Anexo 1: Llegadas de Turistas a Nicaragua

Segun datos de la Organizacién Mundial de Turismo se espera un crecimiento del 6% del
sector a nivel mundial, pasando de 800 millones de personas en 2007 a 1,600 millones en &l
2020. En Centroamérica se estima que la tasa de crecimiento sera aproximadamente 8%, en

los proximos 10 afios.
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Anexo 2: Seleccion delos municipios para € estudio de mercado

Anexo 2. Cuadro 1. Caracteristicas de las actividades del turista internacional que visitd
Nicaragua. Serie 2004 — 2007

Indicadores Afio
2004 2005 2006 2007
Sitios Visitados
1. Ciudades Coloniaes (Granaday Leon). 21.9%| 24.5%| 26.4%| 26.8%
2.Playas del Pacifico 10.8%| 11.0%| 12.4%| 14.3%
3.Islade Ometepe 3.6% 5.4% 7.2% 9.3%
4.Mercado de Artesanias 11.5% 9.8% 7.6% 8.5%
5.Pueblos Blancos 8.5% 4.6% 5.6% 5.8%
6.Reservas Naturales 4.7% 4.2% 2.1% 2.1%
7.1sletas de Grareda 7.4% 5.7% 3.7% 1.7
8.Corn Idand 1.2% 1.4% 1% 1.3%
9.0tros 30.4%| 33.4% 34% 30%

Fuente: Informacioén brindada por INTUR- Managua

Anexo 2. Cuadro 2 Poblacion y muestra del estudio

Estrato Clasificacion Total poblacion Muestra
1 Roberto Huembes (M aregua) 274 25
2 Mercado Vigo (Masaya) 105 10
3 Mercado Nuevo (Masaya) 110 10
4 Granada 4 4
5 Jnotega 8 8
Total 501 57
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Anexo 3: Tablas de salida de los detallistas encuestados

Anexo 3. Cuadro 1: Procedencia delos encuestados

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Managua 25 44.0 44.0
Masaya 20 35.0 79.0
Granada 4 7.0 86.0
Jinotega 8 14.0 100.0
Total 57 100.0
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3. Cuadro 2: El local es
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Propio 25 44.0 44
Alquilado 32 56.0 100.0
Total 57 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 3: Nivel académico del os distribuidores de artesania

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado

Primaria 1 19.0 19.0
Secundaria ) 44.0 63.0
Técnico 2 4.0 67.0
Universitario 15 26.0 93.0
Ninguno 4 7.0 100.0
Total 57 100.0
Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 4: Clasificacién de los negocios donde se distribuyen las artesanias

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado

Tienda 3 5.3 5.3
especializadas
Tienda 2 3.5 8.8
Mercados 45 78.9 87.7
Otros 7 12.3 100.0
Total 57 100.0
Fuente: Elaboracion propia

87




Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Anexo 3. Cuadro 5: ¢Vende artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
S 23 40.0 40.0
No A 60.0 100.0
Total 57 100.0
Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 6: ¢Por qué usted no vende artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado

No conoce el producto 6 17.6 17.6
No existe ofertaen lazona 16 47.10 64.70
Por la distancia 2 5.90 70.60
Poca promocion del 7 20.60 91.20
producto
Por €l precio 3 8.80 100.0
Total <% 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 7: Delos siguientes estilos de artesania de barro negro, ¢cual le gustaria vender?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Floreros 3 9.0 9.0
Vasijas en miniaturas 3 9.0 18.0
JuegosdeTé 1 3.0 21.0
Iméagenes precolombinas 14 41.0 62.0
Figuras de animales 2 6.0 68.0
Todoslos estilos 11 32.0 100.0
Total A 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 8: De los siguientes tamarios, ¢cual considera que seria mas demandado?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Miniaturas 6 17.6 17.6
Pequefios 12 35.3 52.9
M edianos 7 20.6 735
Grandes 1 2.9 76.5
Todos |ostamafios 8 235 100.0
Total 34 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 9: ¢Cada cuénto cree que necesitar ia abastecer se de artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

M ensual 12 35.0 35.0

Trimestral 22 65.0 100.0
Total A 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 10: Si sele asegurara un producto de cdidad, ¢estaria dispuesto a vender artesania de

barro negro?
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje
acumulado
S A 100.0 100.0
Total A 100.0
Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 11: ¢Vende artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
S 23 40.0 40.0
No Kz 60.0 100.0
Total 57 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 12: ;Desde cuando vende artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
2 meses- 1 afio 6 26.1 26.1
2 afios- 5 afios 6 26.1 52.2
6 afios- 10 afios 8 34.8 87.0
Masde 11 afios 3 13.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 13: Delos siguientes estilos de artesania de barro negro, ¢cuél vende mas?

Frecuencia Por centaje
Floreros 14 60.9
Imégenes precolombinas 18 78.3
Vasijas en miniaturas 14 60.9
Imégenes de animales 5 21.7
JuegosdeTé 4 174
Todoslosestilos 5 217

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 14: Delos siguientes tamafios, ¢cudl vende mas?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Piezas en miniaturasy 12 52.0 52.0
pequefias
Piezas medianas 8 35.0 87.0
Piezas grandes 3 13.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 15: ¢A quién le compra la artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Por centaje
acumulado
Nacional 14 61.0 61.0
Loca 9 39.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 16: ¢ Cada cuanto se abastece de artesaniade barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Por centaje
acumulado
Mensual 8 34.8 34.8
Trimestral 11 47.8 82.6
Semestral 4 174 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 17: Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra de florer os?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
10 piezas 9 39.1 39.1
20 piezas 4 17.4 56.5
30 piezas 2 8.7 65.2
50 piezas 4 17.4 82.6
100 piezas 1 4.3 86.9
No compran 3 13.1 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 18: Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra de vasijas?

Frecuencia | Porcentaje Por centaje
acumulado
10 piezas 7 304 304
20 piezas 5 21.7 52.2
30 piezas 5 21.7 735
No compran 6 26.1 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 19: Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra de imagenes

precolombinas?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
10 piezas 10 435 435
20 piezas 4 174 60.9
30 piezas 3 13.0 739
50 piezas 2 8.7 82.6
100 piezas 2 8.7 91.3
No compran 2 8.7 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 20: Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra de imagenes de

animales?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje

acumulado

5 piezas 7 30.0 30.0
10 piezas 5 22.0 52.0
40 piezas 3 13.0 65.0
No compran 8 35.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 21: Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra de vasijasen

miniaturas?

Frecuencia | Porcentaje Por centaje

acumulado

10 piezas 8 34.8 34.8
20 piezas 5 21.7 56.5
30 piezas 3 13.0 69.6
50 piezas 2 8.7 78.3
100 piezas 1 4.3 82.6
No compran 4 174 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 22: Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra de animales en
miniaturas?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
6 piezas 4 17.0 17.0
10 piezas 5 220 39.0
40 piezas 2 9.0 48.0
No compran 12 52.0 100.0
Totd 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 23: ;Cuanto le cuestan las piezas en miniaturas?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
C$10-C$ 20 7 304 304
C$25-C$ 35 11 47.8 782
C$40- C$50 5 217 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 24: ;Cuanto le cuestan las piezas pequefias?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
C$20-C$30 7 304 304
C$35-C$45 12 52.2 826
C$50-C$ 70 3 13.1 95.7
C$ 100- C$ 120 1 4.3 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 25: ;Cuanto le cuestan las piezas medianas?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
C$ 45- C$ 55 9 39.1 39.1
C$60- C$ 75 11 47.8 86.9
C$ 110- C$ 120 3 131 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Haboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 26: ;Cuéanto le cuestan las piezas grandes?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
C$60- C$80 3 131 131
C$ 100- C$ 150 16 69.5 826
C$ 180 C$ 280 4 174 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 27: ¢En qué costos incurre usted para la venta de artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

Comprade vitrinas 7 30.0 30.0

Contratacion de personal 3 130 430

Ninguno 13 570 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 28: ¢Se quiebran facilmente las piezas por €l tiempo de estadia?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

S 14 61.0 61.0

No 9 390 100.0
Total pel 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 29: ;Cual es el factor queincide para que se quiebre la artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje
acumulado
Manipulacion 5 2.0 22.0
Mal almacenamiento 4 170 390
Por condiciones 10 4.0 83.0
ambientales
No contestaron 4 170 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 30: (Qué opina de la calidad de |a artesania de barro negro que usted oferta?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

Excelente 2 8.7 8.7

Muy buena 15 65.2 73.9

Buena 4 174 913

Regular 2 8.7 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 31: ¢(Recibe algun beneficio de los proveedor es?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Dejan 10% de la venta de 1 4.0 4.0
ganancia
Descuentos al comprar por 10 44.0 48.0
docena
Ninguno 12 520 100.0
Total 23 100.0
Fuente: Elaboracion propia
Anexo 3. Cuadro 32: (Cémo vende usted el producto?
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje
acumulado
Directo al cliente 15 65.2 65.2
Directo al cliente y convenio con 5 21.7 86.9
instituciones
Directo a clientey con tour operadoras 3 13.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 33: ¢{Cual esla demanda promedio en su negocio?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

Diario 18 780 78.0

Semanal 3 13.0 910

M ensual 2 9.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 3. Cuadro 34: ;{Quienes demandan mas la artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje
acumulado
Nacionales 1 4.0 4.0
Extranjeros 20 87.0 91.0
Nacionalesy extranjeros 2 9.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 35: ¢Tiene un tipo de cliente fijo?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

No 3 100.0 100.0
Total pel 100.0

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 3. Cuadro 36: ¢En qué meses del afio se demanda mas |la artesania de barro negro?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

Noviembre y Diciembre 12 52.0 52.0

Octubre, Noviembrey Diciembre n 48.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 3. Cuadro 37: ¢De qué lugar procede la artesania de barro negro que tiene mayor demanda?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje

acumulado

Jinotega 16 70.0 70.0

Matagal pa 7 30.0 100.0
Total 23 100.0

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 4. Comparacion de la oferta productiva de la artesania de barro

negro

Jinotega

M atagalpa

Los estilos que més producen son: imagenes
precolombinas, vasijas en miniaturas y
floreros en todos los tamarios.

Produce aproximadamente 50 estilos. Su
especialidad son |as piezas en miniaturas.

Producciénmensua de 100 piezas.

Produccién mensua de 100 a 150 piezas.

No reciben financiamiento de organismos.

No reciben ningun tipo de financiamiento.

Sus ventas las realizan directo a clientey a
través de los detallistas.

La venta la redlizan directo a cliente y a
través de los detallistas.

Los precios de venta son:
Piezas en miniaturas; C$ 15.00
Piezas pequefias. C$ 25.00
Piezas medianas: C$ 50.00

Piezas grandes. C$ 80.00- C$ 150.00

L os precios de venta son:

Piezas en miniaturas: C$ 25.00 — C$ 50.00
Piezas pequefias; C$ 50.00 — C$ 100.00
Piezas medianas: C$ 100.00 — C$ 200.00

Piezas grandes. C$ 200.00- C$ 400.00

La produccién ha aumentado en un 10%.

Aumento de la produccion en un 10%.

96




Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Anexo 5: Costos de produccién (cor dobas)

Anual (representalos 11 meses que

Concepto Mensual producen las artesanas
Piezasgrandes
Materiaprima 500.00 5,500.00
Mano de obra 400.00 4,400.00
Transporte 100.00 1,100.00
Sub- Total 1 1,000.00 11,000.00
Piezas medianas
Materiaprima 250.00 2,750.00
Mano de obra 200.00 2,200.00
Transporte 75.00 825.00
Sub- Total 2 525.00 5,775.00
Piezas pequefias
Materiaprima 100.00 1,100.00
Mano de obra 100.00 1,100.00
Transporte 75.00 825.00
Sub- Total 3 275.00 3,025.00
Piezas en miniaturas
Materiaprima 50.00 550.00
Mano de obra 100.00 1,100.00
Transporte 50.00 550.00
Sub- Total 4 200.00 2,200.00
Costototal 2,000.00 22,000.00

Fuente: Elaboracion propia, informacion brindada por las productoras

Anexo 5. Cuadro 1: Costos de producciénde las piezas grandes

Concepto Mensual Anual
Materia prima 500.00 5,500.00
Mano de obra 400.00 4,400.00
Transporte 100.00 1,100.00
Total 1,000.00 11,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 5. Cuadro 2: Costos de produccién de las piezas medianas

Concepto Mensual Anual
Materia prima 250.00 2,750.00
Mano de obra 200.00 2,200.00
Transporte 75.00 825.00
Total 525.00 5,775.00

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 5. Cuadro 3: Costos de produccion de las piezas pequeiias

Concepto Mensual Anual
Materia prima 100.00 1,100.00
Mano de obra 100.00 1,100.00
Transporte 75.00 825.00
Total 275.00 3,025.00

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 5. Cuadro 4: Costos de produccion de las piezas en miniaturas

Concepto Mensual Anual
Materia prima 50.00 550.00
Mano de obra 100.00 1,100.00
Transporte 50.00 550.00
Total 200.00 2,200.00

Fuente: Elaboracion propia

Anexo 5. Cuadro 5: Costos Generales (En los cuatro tamarios depiezas)

Concepto Mensual Anual
Materia prima 900 9,900.00
Mano de obra 800 8,800.00
Transporte 300 3,300.00
Total 2,000.00 22,000.00

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 5. Cuadro 6: Materia prima utilizada mensualmente

Concepto PrecioC$
1% quintal de barro negro 300.00
1 saco de colocho de pino 250.00
10 litros de taglie 100.00
2 piedras de mar 100.00
Cuchillasy lapices 100.00
Lefia 50.00
Total 900.00

Fuente: Elaboracién propia

Anexo 5. Cuadro 7: Mano de obra mensual

es decir 4 veces d mes

Concepto Pagosemanal | Pago mensual
C%100.00cada|l C$400.00 cada
una. una
2 obreras parapulir las piezas. Estas C$200.00 enlas| C$800.00 enlas
obreras trabgjan una vez ala semana, dos obreras dos obreras

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 6: Ventana de precios para la artesania de barro negro

Anexo 6.1: Ventana de precios para las piezas en miniaturas de artesania de barro negro

Precios pagadosa las productoras por las piezas en
miniaturas, en €l 2007,

20
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11k
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Anexo 6.2: Ventana de precios par a las piezas pequefias de artesania de barro negro

Precios pagadosa las productoras por las piezas
pequenasen el 2007,
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Anexo 6.3: Ventana de precios para las piezas medianas de artesania de barro negro

Precios pagadosa las productoras peor las piezas
medianasen el 2007,
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Anexo 6.4: Ventana de precios para las piezas grandesde artesania de barro negro

Precios pagadosa las productoras por Ins piezas
grandes en el 2007,
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Anexo 7: Demanda actual mensual, trimestral, semestral y anual de los
distribuidores de artesania de barro negro en los Municipios de Managua,

Granada, Masaya y Jinotega

Anexo 7. Cuadro 1. Demanda actual mensual delosdistribuidores de artesania de barro

negro en los M unicipios de M anagua, Granada, M asaya vy Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmero de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual.
3 piezas 0.42 19 24
Vasjasen 6 piezas 0.26 19 30
miniaturas 10 piezas 0.16 19 30
16 piezas 0.11 19 33
33 piezas 0.05 19 31
Sub- Total 148
Figuras de 3 piezas 0.36 11 12
animalesen 6 piezas 0.46 11 30
miniaturas 10 piezas 0.18 11 20
Sub- Total 62
Total demanda actual mensual de las piezas en miniaturas 210

Piezas pequefias
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual.
3 piezas 0.41 17 21
Vasijas 6 piezas 0.29 17 30
10 piezas 0.29 17 49
Sub- Total 100
Figuras de 2 piezas 0.47 15 14
animales 3 piezas 0.33 15 15
pequefias 13 piezas 0.20 15 39
Sub- Total 68
Total demanda actual mensual de las piezas pequefias 168
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Piezas medianas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra actual.
3 piezas 0.47 21 30
Imégenes 6 piezas 0.19 21 24
Precolombinas 10 piezas 0.14 21 29
16 piezas 0.10 21 34
33 piezas 0.10 21 69
Sub- Total 186
Total demanda actual mensual de las piezas medianas 186
Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compradas encuestados Muestra actual.
3 piezas 0.45 20 27
6 piezas 0.20 20 24
Floreros 10 piezas 0.10 20 20
16 piezas 0.20 20 64
33 piezas 0.05 20 33
Sub- Total 168
Total demanda actual mensual de las piezas grandes 168
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Anexo 7. Cuadro 2: Demanda actual trimestral de losdistribuidores de artesania de

barro negro en los Municipios de M anaqua, Granada, M asaya y Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compr adas encuestados Muestra actual.
10 piezas 0.42 19 79
Vadjasen 20 piezas 0.26 19 99
miniaturas 30 piezas 0.16 19 91
50 piezas 0.11 19 105
100 piezas 0.05 19 95
Sub- Total 469
Figuras de 10 piezas 0.36 11 40
animalesen 20 piezas 0.46 11 101
miniaturas 30 piezas 0.18 11 59
Sub- Total 200
Total demanda actual trimestral de las piezas en miniaturas 669

Piezas pequefias

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual.
10 piezas 0.41 17 70
Vasijas 20 piezas 0.29 17 99
30 piezas 0.29 17 148
Sub- Total 317
Figuras de 5piezas 0.47 15 35
animales 10 piezas 0.33 15 50
pequefias 40 piezas 0.20 15 120
Sub- Total 205
Total demanda actual trimestral de las piezas pequefias 522

104




Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Piezas medianas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra actual.
10 piezas 0.47 21 99
Imagenes 20 piezas 0.19 21 80
Precolombinas 30 piezas 0.14 21 88
50 piezas 0.10 21 105
100 piezas 0.10 21 210
Sub- Total 582
Total demanda actual trimestral de las piezas medianas 582
Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compradas encuestados Muestra actual.
10 piezas 0.45 20 90
20 piezas 0.20 20 80
Floreros 30 piezas 0.10 20 60
50 piezas 0.20 20 200
100 piezas 0.05 20 100
Sub- Total 530
Total demanda actual trimestral de las piezas grandes 530
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Anexo 7. Cuadro 3: Demanda actual semestral delos distribuidores de artesania de

barro negro en los M unicipios de M anagua, Granada, M asaya y Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compr adas encuestados Muestra actual.
20 piezas 0.42 19 160
Vadjasen 40 piezas 0.26 19 198
miniaturas 60 piezas 0.16 19 182
100 piezas 0.11 19 209
200 piezas 0.05 19 190
Sub- Total 939
Figuras de 20 piezas 0.36 11 79
animalesen 40 piezas 0.46 11 202
miniaturas 60 piezas 0.18 11 119
Sub- Total 400
Total demanda actual semestral de las piezas en miniaturas 1,339

Piezas pequefias

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual.
20 piezas 0.41 17 139
Vasijas 40 piezas 0.29 17 197
60 piezas 0.29 17 296
Sub- Total 632
Figuras de 10 piezas 0.47 15 71
animales 20 piezas 0.33 15 99
pequefias 80 piezas 0.20 15 240
Sub- Total 410
Total demanda actual semestral de las piezas pequefias 1,042

106




Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Piezas medianas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra actual.
20 piezas 0.47 21 197
Imégenes 40 piezas 0.19 21 160
Precolombinas 60 piezas 0.14 21 176
100 piezas 0.10 21 210
200 piezas 0.10 21 420
Sub- Total 1,163
Total demanda actual semestral de las piezas medianas 1,163

Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual.
20 piezas 0.45 20 180
40 piezas 0.20 20 160
Floreros 60 piezas 0.10 20 120
100 piezas 0.20 20 400
200 piezas 0.05 20 200
Sub- Total 1,060
Total demanda actual semestral de las piezas grandes 1,060
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Anexo 7. Cuadro 4: Demanda actual anual para los distribuidor es de artesania de barro

negro enlosM unicipios de M anaqua, Granada, Masaya vy Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compr adas encuestados Muestra actual
40 piezas 0.42 19 319
Vadjasen 80 piezas 0.26 19 395
miniaturas 120 piezas 0.16 19 365
200 piezas 0.11 19 418
400 piezas 0.05 19 380
Sub- Total 1,877
Figuras de 40 piezas 0.36 11 158
animalesen 80 piezas 0.46 11 405
miniaturas 120 piezas 0.18 11 238
Sub- Total 801
Total demanda actual anual de las piezas en miniaturas 2,678

Piezas pequefias

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual
40 piezas 0.41 17 279
Vasijas 80 piezas 0.29 17 394
120 piezas 0.29 17 592
Sub- Total 1,265
Figuras de 20 piezas 0.47 15 141
animales 40 piezas 0.33 15 198
pequefias 160 piezas 0.20 15 480
Sub- Total 819
Total demanda actual anual de las piezas pequefias 2,084
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Piezas mediaras

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra actual
40 piezas 0.47 21 395
Imégenes 80 piezas 0.19 21 319
Precolombinas 120 piezas 0.14 21 353
200 piezas 0.10 21 420
400 piezas 0.10 21 840
Sub- Total 2,327
Total demanda actual anual de las piezas medianas 2,327

Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra actual
40 piezas 0.45 20 360
Floreros 80 piezas 0.20 20 320
120 piezas 0.10 20 240
200 piezas 0.20 20 800
400 piezas 0.05 20 400
Sub- Total 2,120
Total demanda actual anual de las piezas grandes 2,120
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Anexo 8. Demanda potencial mensual, trimestral, semestral y anual delos
distribuidores de artesania de barro negro en los Municipios de Managua,

Granada, Masaya y Jinotega

Anexo 8. Cuadro 1: Demanda potencial mensual delosdistribuidores de artesania de

barro negro en los M unicipios de Manaqua, Granada, M asaya y Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmero de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compradas encuestados Muestra potencial

3 piezas 0.42 34 43
Vasjasen 6 piezas 0.26 34 53
miniaturas 10 piezas 0.16 34 54
16 piezas 0.11 34 60
33 piezas 0.05 34 56
Sub- Total 266
Figuras de 3 piezas 0.36 34 37
animalesen 6 piezas 0.46 34 94
miniaturas 10 piezas 0.18 34 61
Sub- Total 192
Total demanda potencial mensual de las piezas en miniaturas 458

Piezas peguefias

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
3 piezas 0.41 34 42
Vasijas 6 piezas 0.29 34 59
10piezas 0.29 34 98
Sub- Total 199
Figuras de 2 piezas 0.47 34 32
animales 3 piezas 0.33 34 34
pequefias 13 piezas 0.20 34 88
Sub- Total 154
Total demanda potencial mensual de las piezas pequeias 353
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Piezas medianas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
3 piezas 0.47 34 48
Imégenes 6 piezas 0.19 34 39
Precolombinas 10 piezas 0.14 34 47
16 piezas 0.10 34 54
33 piezas 0.10 34 112
Sub- Total 300
Total demanda potencial mensual de las piezas medianas 300

Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
3 piezas 0.45 34 46
6 piezas 0.20 34 41
Floreros 10 piezas 0.10 34 34
16 piezas 0.20 34 109
33 piezas 0.05 34 56
Sub- Total 286
Total demanda potencial mensual de las piezas grandes 286
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Anexo 8. Cuadro 2: Demanda potencial trimestral delos distribuidores de artesania de

barro negro en los Municipios de M anaqua, Granada, M asaya y Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra potencial

10 piezas 0.42 34 143
Vadjasen 20 piezas 0.26 34 177
miniaturas 30 piezas 0.16 34 163
50 piezas 0.11 34 187
100 piezas 0.05 34 170
Sub- Total 840
Figuras de 10 piezas 0.36 34 122
animalesen 20 piezas 0.46 34 313
miniaturas 30 piezas 0.18 34 184
Sub- Total 619
Total demanda potencial trimestral de las piezas en miniaturas 1,459

Piezas pequefias

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
10 piezas 0.41 34 139
Vasijas 20 piezas 0.29 34 197
30 piezas 0.29 34 296
Sub- Total 632
Figuras de 5 piezas 0.47 34 80
animales 10 piezas 0.33 34 112
pequefias 40 piezas 0.20 34 272
Sub- Total 464
Total demanda potencial trimestral de las piezas pequeias 1,096
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Piezas medianas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
10 piezas 0.47 34 160
Imagenes 20 piezas 0.19 34 129
Precolombinas 30 piezas 0.14 34 143
50 piezas 0.10 34 170
100 piezas 0.10 34 340
Sub- Total 942
Total demanda potencial trimestral de las piezas medianas 942

Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
10 piezas 0.45 34 153
20 piezas 0.20 34 136
Floreros 30 piezas 0.10 34 102
50 piezas 0.20 34 340
100 piezas 0.05 34 170
Sub- Total 901
Total demanda potencial trimestral de las piezas grandes 901
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Anexo 8. Cuadro 3: Demanda potencial semestral delosdistribuidoresde artesania de

barro negro en los M unicipios de M anagua, Granada, M asaya y Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
20 piezas 0.42 34 286
Vasjasen 40 piezas 0.26 34 354
miniaturas 60 piezas 0.16 34 326
100 piezas 0.11 34 374
200 piezas 0.05 34 340
Sub- Total 1,680
Figuras de 20 piezas 0.36 34 245
animalesen 40 piezas 0.46 34 626
miniaturas 60 piezas 0.18 34 367
Sub- Total 1,238
Total demanda potencial semestral de las piezas en miniaturas 2,918

Piezas pequeiias
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
20 piezas 0.41 34 279
Vasijas 40 piezas 0.29 34 394
60 piezas 0.29 34 592
Sub- Total 1,265
Figuras de 10 piezas 0.47 34 160
animales 20 piezas 0.33 34 224
pequefias 80 piezas 0.20 34 544
Sub- Total 928
Total demanda potencial semestral de las piezas pequeias 2,193
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Piezas medianas

NUmero de piezas Por centaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
20 piezas 0.47 34 320
Imagenes 40 piezas 0.19 34 258
Precolombinas 60 piezas 0.14 34 286
100 piezas 0.10 34 340
200 piezas 0.10 34 680
Sub- Total 1,884
Total demanda potencial semestral de las piezas medianas 1,884

Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
20 piezas 0.45 34 306
40 piezas 0.20 34 272
Floreros 60 piezas 0.10 34 204
100 piezas 0.20 34 680
200 piezas 0.05 34 340
Sub- Total 1,802
Total demanda potencial semestral de las piezas grandes 1,802
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Anexo 8. Cuadro 4: Demanda potencial anual delos distribuidores de artesania de barro

negro en los municipios de Managua, Granada, M asaya y Jinotega

Piezas en miniaturas

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
40 piezas 0.42 34 571
Vadjasen 80 piezas 0.26 34 707
miniaturas 120 piezas 0.16 34 653
200 piezas 0.11 34 748
400 piezas 0.05 34 680
Sub- Total 3,359
Figuras de 40 piezas 0.36 34 490
animalesen 80 piezas 0.46 34 1,251
miniaturas 120 piezas 0.18 34 734
Sub- Total 2,475
Total demanda potencial anual de las piezas en miniaturas 5,834

Piezas pegueiias

NUmer o de piezas

Porcentaje de

Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
40 piezas 0.41 34 558
Vasijas 80 piezas 0.29 34 789
120 piezas 0.29 34 1,183
Sub- Total 2,530
Figuras de 20 piezas 0.47 34 320
animalesen 40 piezas 0.33 34 449
miniaturas 160 piezas 0.20 34 1,088
Sub- Total 1,857
Total demanda potencial anual de las piezas pequefias 4,387
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Piezas medianas

NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda
Variedad compr adas encuestados Muestra potencial
40 piezas 0.47 34 639
Imagenes 80 piezas 0.19 34 517
Precolombinas 120 piezas 0.14 34 571
200 piezas 0.10 34 680
400 piezas 0.10 34 1,360
Sub- Total 3,767
Total demanda potencial anual de las piezas medianas 3,767

Piezas grandes
NUmer o de piezas Porcentaje de Total demanda

Variedad compradas encuestados Muestra potencial
40 piezas 0.45 34 612
80 piezas 0.20 34 544
Floreros 120 piezas 0.10 34 408
200 piezas 0.20 34 1,360
400 piezas 0.05 34 680
Sub- Total 3,604
Total demanda potencial anual de las piezas grandes 3,604
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Anexo 9. Demandatotal actual y potencial mensual, trimestral, semestral y
anual dela artesania de barro negro en la zona de estudio y Matagalpa

Anexo 9.1: Demanda actual mensual, trimestral, semestral y anual de artesania de barro negro

Variables Piezasen Piezas Piezas Piezas
miniaturas pequeias medianas grandes
Demanda mensual 210 168 186 168
Demanda trimestral 669 522 582 530
Demanda semestral 1,339 1,042 1,163 1,060
Demanda anual 2,678 2,084 2,327 2,120

Anexo 9.2: Demanda potencial mensual, trimestral, semestral y anual de artesania de barro
negro

Variables Piezasen Piezas Piezas Piezas
miniaturas pequeias medianas grandes
Demanda mensual 458 353 300 286
Demanda trimestral 1,459 1,096 942 901
Demanda semestral 2,918 2,193 1,884 1,802
Demanda anual 5,834 4,387 3,767 3,604

Anexo 9.3: Demanda actual anual en Matagalpa

Variables Piezasen Piezas Piezas Piezas
miniaturas pequenas medianas grandes
Demanda anual 600 480 360 360

Anexo 9.4: Total demanda anual en Managua, Granada, M asaya, Jinotegay Matagalpa

Variables Piezasen Piezas Piezas Piezas
miniaturas pequefias medianas grandes
Demanda anual 9,112 6,951 6,454 6,084
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Anexo 10: Proyecciones de las piezas en miniaturas, pequeias, medianasy

grandes de artesania de barro negro

Anexo 10. Cuadro 1: Proyecciones de las piezas en miniaturas de artesania de barro

negro para la zona de estudio (2008- 20013)

Afios |Oferta proyectada Demanda proyectada | Déficit
2008 7,960 9,112 -1,152
2009 8,756 10,023 -1,267
2010 9,632 11,025 -1,339
2011 10,595 12,127 -1,532
2012 11,654 13,340 -1,686
2013 12,819 14,674 -1,855

Anexo 10. Cuadro 2: Proyecciones de las piezas pequefias de artesania de barro negro

parala zona de estudio (2008- 20013)

Anos |Oferta proyectada Demanda proyectada | Déficit
2008 6,300 6,951 -651
2009 6,930 7,646 -716
2010 7,623 8,411 -788
2011 8,385 9,252 -867
2012 9,223 10,177 -954
2013 10,145 11,195 -1,050
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Anexo 10. Cuadro 3. Proyecciones de las piezas medianas de artesania de barro negro

parala zona de estudio (2008- 20013)

Anos |Oferta proyectada |Demanda proyectada | Déficit
2008 5,300 6,454 | -1,154
2009 5,830 7,099 -1,219
2010 6,413 7,809| -1,396
2011 7,054 8,590| -1,536
2012 7,759 9449 -1,690
2013 8,535 10,394 -1,859

Anexo 10. Cuadro 4: Proyecciones de las piezas grandes de artesania de barro negro

parala zona de estudio (2008- 20013)

Afios |Oferta proyectada | Demanda proyectada | Déficit
2008 5,240 6,084 -844
2009 5,764 6,692 -928
2010 6,340 7,361 -1,021
2011 6,974 8,097 -1,123
2012 7,671 8907 | -1,236
2013 8,438 9,798 -1,360
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Anexo 11. Caracteristicas de la artesania de barro negro. Imagenes de
estilos existentes en la artesania de barro negro

Anexo 11.1: Su color negro
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Anexo 11.2: Su proceso de elaboracion manual

122



Estudio de Mercado para la Comercializacion de Artesania de Barro Negro

Anexo 11.3: El brillo de la artesania
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Anexo 11.4: Materiales utilizados para su elaboracion, por gemplo: barro, tagle, entre
otros
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Anexo 11.5: Elaborada por mujeres
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Anexo 12: Comparacién de precios actualesde la artesania de barro negro

Precio deventaen Las
Curefias

Preciodeventaen
M atagalpa

Precio de compra de
los detallistas

Propuesta de precios
deventa paralLas
Curenas

Piezas en miniaturas:;

Piezas en miniaturas;

Piezas en miniaturas:;

Piezas en miniaturas:

C$15.00 C$25.00 — C$50.00 C$ 25.00 — C$ 35.00 C$30.00
Piezas pequenias. Piezas peguenas. Piezas pequefias: Piezas peguenas:
C$25.00 C$50.00 — C$ 100.00 C$35.00 — C$45.00 C$30.00
Piezas medianas. Piezas medianas. Piezas medianas. Piezas medianas.
C$50.00 C$ 100.00 — C$ 200.00 C$60.00 — C$ 75.00. C$70.00
Piezas grandes: Piezas grandes: Piezas grandes: Piezas grandes:
C$80.00 — C$150.00. | C$200.00— C$400.00 | C$100.00— C$ 150.00. C$ 150.00
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Anexo 13. Logotipo y etiqueta propuesta para las productoras de la

Comunidad L as Curefias

Anexo 13.1: Logotipo dela Marca“Las Curefias’

Anexo 13.2: Etiqueta propuesta para las productoras de Las Curefias

Elaborada por: Productoras de las Cooper ativas San Expeditoy
San José.

TinntAnAa NliArAar amrnia

=
Product o 100% Fragi|l de
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Anexo 14: Instrumentos aplicados en € estudio

Anexo 14. 1. Guia de encuesta aplicada a los distribuidores de artesania

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA
FACULTAD DE DESARROLLO RURAL
LICENCIATURA EN AGRONEGOCIOS

ENCUESTA DIRIGIDA A LOSDISTRIBUIDORESACTUALESY POTENCIALES
DE ARTESANIA DE BARRO NEGRO

Objetivo de la encuesta: Identificar la demanda actual y potencia de artesania de barro negro
en los Municipios de Managua, Granada, Masaya y Jinotega.

I- Datos generales

Nombre del propietario:
Nombre del establecimiento:

Direccion: Ciudad:

Teléfono: E- mail:

El local es: Propio Alquilado

Nivel académico del duefio:

Primaria Secundaria Técnico Universidad Ninguno
[I- Clasificacion

Tienda especializadas Restaurante

Tienda Mercado

Otro

[ll- Oferta

1- ¢Vende artesania de barro negro?
S No

Si larespuesta es no responda desde la pregunta 2 hasta la pregunta 6
S larespuestaess pasealapregunta 7

2- ¢Por qué usted no vende artesania de barro negro?

No conoce € producto Por la distancia
No existe ofertaen la zona Poca promocion del producto
Otro
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3- Delos siguientes estilos de artesania de barro nego, ¢cud le gustaria vender més?

Floreros Vasijas en miniatura

Vasjas___ Figuras de animales en miniatura
Imégenes precolombinas Iméagenes de animales

Todas las variedades Otros

4- De los siguientes tamafios de artesania de barro negro, ¢cua considera que seria mas
demandado?

Pequefios Medianos Grandes Miniaturas

5- ¢Cada cuanto cree que necesitaria abastecerse de artesania de barro negro?
Quincend Trimestra
Mensual Otro

6- ¢S se le asegurara un producto de calidad, estaria dispuesto a vender artesania de barro
negro?
S No

7- ¢Desde cuando vende artesania de barro negro?
Afios Meses

8- Delos siguientes estilos de artesania de barro negro, ¢cud vende més?

Floreros Vasijas en miniatura
Vasjas Figuras de animales en miniatura
Iméagenes precolombinas Otros

Imagenes de animales

9- Delos siguientes tamafios, ¢cua vende mas?
Pequefios Medianos Grandes Miniaturas

10- ¢A quién le comprala artesania de barro negro?
Nacional: Local:
Extranjero: Otros:

11- ¢Cada cuanto se abastece de artesania de barro negro?

Semanal Mensual

Quincend Trimestral

Otro

12- Cuando compra artesania de barro negro, ¢cuantas piezas compra aproximadamente?
Floreros Vasijas en miniatura

Vasjas___ Figuras de animalesen miniatura____

Imégenes precolombinas Otros

Imagenes de animales
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13- ¢Cuanto le cuestan las piezas en?
Miniaturas C$

Pequefias C$

Medianas C$

Grandes C$

14- ¢En qué costos incurre usted para la venta de artesania de barro negro?
Comprade vitrinas Contratacion de personal

Remodelacion del local Construccion del local

Otros

15- ¢Se quiebran facilmente las piezas de artesania de barro negro por e tiempo de estadia?
S No

16- ¢Culd es e factor que incide para que se quiebre la artesania en e tiempo de
almacenamiento?

Por manipulacién

Mal almacenamiento

Por condiciones ambientales. Calor Humedad

17- ¢Qué opinade la calidad de artesania de barro negro que usted oferta?
Excelente Regular

Muy buena Maa

Buena

18- ¢Recibe alguin beneficio de los proveedores? Especifique.

19- ¢Como vende usted € producto?

Directo a cliente Con grupos organizados con tour operadoras
A domicilio Convenio con instituciones

Otros

IV- Demanda

20- ¢Cud eslademanda promedio en su negocio?
Diario Semanal Mensual

21- ¢Quiénes demandan mas la artesania de barro negro?
Nacionales Extranjeros ONG Otros

22- ¢Tiene algun tipo de cliente fijo? Especifique.
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23- ¢En qué meses del afio se demanda més este producto?

Enero Jdulio
Febrero Agosto
Marzo Septiembre
Abril Octubre
Mayo Noviembre
Junio Diciembre

24- ¢De qué lugar procede la artesania de barro negro que tiene mayor demanda?
De Jinotega
De Mataga pa
Del exterior (Especifique)

Observaciones del encuestador
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Anexo 14.2: Guia de entrevista aplicada a las productor as de artesania negra

UNIVERSIDAD NACIONAL AGRARIA
FACULTAD DE DESARROLLO RURAL
LICENCIATURA EN AGRONEGOCIOS

ENTREVISTA A PRODUCTORAS DE CERAMICA NEGRA

Objetivo de la entrevista: Identificar la oferta de artesania de barro negro existente en €
Municipio de Matagalpa y Jinotega.

I- Informacion general del entrevistado

Nombre compl eto:
Direccion:

Edad:

Nivel académico:
Ocupacion:
Municipio
Comunidad

I1- Informacion productiva y socioeconémica sobre el negocio
1- ¢Desde cuando usted se inicio en la produccion de artesania de barro negro?
2- ¢Qué le motivo a dedicarse a este rubro?
3- ¢Esta actividad |le genera ganancias?
4- ¢;Cud hasido & comportamiento de la produccion en los Ultimos meses?
5- ¢En qué cantidad ha disminuido o aumentado?
6- ¢Cudles son los principales estilos de artesania de barro negro que usted oferta?
7- ¢Cuadles son los recursos con que cuentan para la produccion?
a. Infraestructura
b. Equipos:
c. Persona:

8- ¢De donde obtiene la materia prima parala produccion?
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9- ¢Cuéntas piezas produce aproximadamente al mes?
a. Miniaturas
b. Peguefias
c. Medianas
d. Grandes

10-¢Ha recibido financiamiento para esta actividad? ¢De qué institucion u organismo?
Especificar las organizaciones de que trabajan en la zona?

11- ;Qué tipo de apoyo recibe usted de |os organismos presentes en el municipio?
12- ¢Cbémo redlizalas ventas de su produccion?

13- ¢Doénde comercializa su produccion? Especificar mercado.

14- ¢Tiene usted un medio de transporte para comercializar su producto?
Si No

15- ¢Cud es € precio de venta por pieza?
a Miniaturas C$

b- Pequefias C$
c- Medianas C$
d- Grandes C$

16- ¢En qué meses del afio suben |os precios en las piezas de artesania de barro negro?
17- ¢En qué meses del afio bajan los precios?

18- ¢Cud eslainversion del producto por pieza?
a. Miniaturas C$
b. Pequefias C$
c. MedianasC$
d. GrandesC$

19- ¢Cudles son las recomendaciones por parte de los compradores en cuanto a la calidad del
producto?

20-¢Cudes son las principales limitantes que usted tiene para una mejor comercializacion de
esta artesania de barro negro?

Nombr e del entrevistado:

Lugar y fecha:
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Anexo 15: Matriz operadonal delavariable

Variable Definicion conceptual Definicion Tipo devariable
operacional Indicador Valor seguin su Escala
naturaleza
Demanda Lademandase define | Larazdn para - Tamafo de - Pequefio, - Cuantitativa. - Continua.
como larelacion que producir un bien o producto. mediano, grande.
muestra distintas SErViCio es que exista
cantidades de una una demanda por € - Cdidad de - Excdente, muy | - Cuditativa - Ordind.
mercanciaque los mismo, 0 sea que producto. bueno, bueno,
compradores desearian | hay aguien malo.
y serian capaces de dispuesto a pagar un
adquirir a precios precio a productor. - Gustosy - Variedades, - Cudlitativa. - Nomind.
dternativos posibles Esto selograra preferencias del presentacion,
durante un periodo identificando € consumidor. estilodel
dado, suponiendo que | tamafioy lacaidad producto.
todas las demés cosas | adecuada del
permanezcan producto, - NUmero de - Cantidad de - Cuantitativa. - Discreta.
constantes. conociendo los consumidores. compra por
gustosy preferencias consumidor.
paraasegurar asi un
ndmero de
consumidores
satisfechos. Todos
estos indicadores son
denauraleza
cudlitativay
Cuantitativa.
Oferta Ofertaeslarelacion Laofertaeslas - Cantidad - Pocaproduccion, | - Cuantitativa - Discreta.
gue muestran las digtintascantidades | ofertada. bastante
distintas cantidades de | de un producto que produccion.
unamercanciaquelos | seponenalaventaa
vendedores, estarian precios alternativos, - Tecnologia,
dispuestos a, y con normas - Normas esténdares de
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podrian, poner ala
venta a precios

aternativos posibles
durante un periodo
dado, permaneciendo
constante todas las
demés cosas.

especificas
requeridas parasu
produccién y obtener
de estaformalos
estandares de calidad
necesarios. Todos
estos pardmetros son
de naturaleza
cuditativay
cuantitativa,
utilizando su escala
respectiva, paralas
cuditativas
nominalesu
ordindesy paralas
cuantitativas
discretas o continlas.

requeridas en la
produccién.

calidad.

- Cuditativa.

- Ordind.

Precios

Cantidad de dinero que
los compradores estan
dispuestos a pagar por
un bieny que d
oferente considera
adecuada para €
mismo.

Paralafijacion de
precios en un
producto pueden
exidir dostipos
esenciales como son
e precio de
equilibrio en cud los
ingresostotales son
iguales alos gastos
totalesy € precio
estaciona que por
épocas ddl afo
pueden disminuir o
bien aumentar,
ambas variables son
deorden
cuantitativo.

- Precio de
equilibrio.

- Precio
estacional.

- Ingresos totales
igual alos gastos
totales.

- Precios mas
bgosen las
épocas de menor
demanda.

- Cuantitativa

- Cuantitativa

- Continua.

- Discreta.

Candes

de

Cada uno delos

Los candesde

-Productor.

- Producen € bien

- Cuantitativa.

- Discreta.
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comercidizacion diferentes caminos, comercidizacion se o sarvicio.
circuitos o escalones refieren alos
gue deforma diferentes tipos de -Detallista. -Venden - Cuantitativa. - Discreta.
independiente intermediarios que directamente al
intervienen en e puede utilizar una cliente.
proceso de hacer llegar | empresa parallevar
losbienesy servicios | susproductosal
desde e productor consumidor. Para -Consumidor. -Prop6sito final de | - Cuantitativa. - Discreta.
hasta€l usuario o elo se utilizarad la produccion.
consumidor final. nivel 2: Productor,
Detdllista,
Consumidor.
Margen de | El margende -Margen bruto de | - Precio dd - Cuantitativa. - Discreta.
mercadeo mercadeo esla mercadeo. consumidor y €
diferenciaentre d precio ddl
precio que paga e producto.
consumidor por un
producto y € precio - Participacién
recibido por directadd - Precio odl - Cuantitativa - Discreta.
productor. Se productor. consumidor,
denominatambién margen bruto de
margen bruto de mercadeoy precio
mercadeo, margen de pagado por €
precio 0 margen de consumidor.
comerciaizacion.
-Margen netode | - Margen bruto de
mercadeo. mercadeo, costos | - Cuantitativa - Discreta.
de mercadeo y
precio pagado por
el consumidor.
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N° | Nombre del propietario Nombredel establecimiento Nivel académico Ciudad Clasificacion
1 Martha Picado Variedades Gemelas Secundaria Jnotega Tienda
2 Francisco Gonzalez Variedades La Feria Técnico Jnotega Tienda de artesania
3 Karen Chavarria INTUR Univerdgtario Jnotega Institucion del Estado
4 Astrid Obregén La Cuculmeca Universitario Jnotega ONG's
5 Maria Altamirano Castillo Hotel Café Universitario Jnotega Hotel
6 Diana Herrera Aldana Alianza Turistica de Jnotega Universitario Jinotega ONG's
7 Sergio Palacio Rizo Ciber Café Nuestro Maiz Universitario Jnotega Ciber Café
8 Francisco Gonzédlez Variedades GemaNo 2 Técnico Jnotega Tienda
9 Esmeralda Garcia Hecho en Nicaragua Universtario Granada Tienda de artesania
10 | GloriaMartinez Nicanahuac Tours Universitario Granada Tour Operadora
11 | Winston Martinez Casa El Recodo Universitario Granada Tienda de artesania
12 | Joaguin Martinez Casadelos Tres Mundos Universtario Granada Sitio Historico
13 | Aneyda Zuniga Modulo G - 2 Univerdtario Masaya Mercado
14 | NormaLdpez Modulo C- 3 Secundaria Masaya Mercado
15 | MirnaFlores ModuloC- 5 Secundaria Masaya Mercado
16 | BethaRuiz ModuloD - 4 Primaria Masaya Mercado
17 | PatriciaTurcia Artesanias Esperancita Universitario Masaya Mercado
18 | Martha Calderon ModuloD - 9 Univerdtario Masaya Mercado
19 | DandliaRodriguez Modulo E - 15 Secundaria Masaya Mercado
20 | MirnaJménez Modulo F-7 Secundaria Masaya Mercado
21 | Juan Carlos Suazo ModuloK - 34 Secundaria Masaya Mercado
22 | Martha Rodriguez Artesanias El Ranchon Primaria Masaya Mercado
23 | Silvia Garcia Otero Cerdmicadel Norte Secundaria Masaya Mercado
24 | Enrique Sandino Tapices Marenco Primaria Masaya Mercado
25 | Marbel Lopez ModuloD - 8 Secundaria Masaya Mercado
26 | KeniaLopez Modulo E- 3 Secundaria Masaya Mercado
27 | Gema Gonzdez Artesanias Terracota Secundaria Masaya Mercado
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28 | Leana Mdlina Muebles El Sol Universtario Masaya Mercado
29 [ Jamileth Reyes LaVitrinade Don Nacho Secundaria Masaya Mercado
30 | Sandra Gonzdez Modulo G - 12 Univergtario Masaya Mercado
31 | YadiraSomarriba Modulo G - 15 Secundaria Masaya Mercado
32 | Juana MariaBlandon Artesanias Gloria Secundaria Masaya Mercado
33 | Guadaupe Vdle Artesanias Lupita Secundaria Managua Mercado
34 | KalaDiaz Artesanias Karlita Secundaria Managua Mercado
35 | RosaNarvaez Modulo E - 201 Primaria Managua Mercado
36 | ErickaSilva Modulo F- 33 Universtario Managua Mercado
37 | Angela Rosa Escobar Modulo F- 142 Secundaria Managua Mercado
38 | Marlon Argudlo Artesanias Francis Secundaria Managua Mercado
39 | FloraMembrefio Artesanias Adriana Secundaria Managua Mercado
40 | lleana Gonzalez Artesanias Cardoza Secundaria Managua Mercado
41 | Hilda Amador Modulo F - 84 Ninguno Managua Mercado
42 | NormaAcufia Modulo L - 95 Ninguno Managua Mercado
43 | FaiimaLdpez Mayorga Artesanias de la Costa Atlantica | Secundaria Managua Mercado
44 | Escarleth Marin Modulo L - 180 Secundaria Managua Mercado
45 | Carmen Salinas Modulo E - 230 Primaria Managua Mercado
46 | Juan de Dios Gonzaez Rincon Tipico Secundaria Managua Mercado
47 | Socorro Pineda Artesanias Pineda Secundaria Managua Mercado
48 | ZulemaRivas ModuloM - 12 Primaria Managua Mercado
49 | Dulce Picado Artesanias Picado Secundaria Managua Mercado
50 | Rodolfo Gurdian ModuloH - 14 Primaria Managua Mercado
51 | Juana Gonzédez Artesanias Juanita Primaria Managua Mercado
52 | EshdaRuiz Modulo L - 82 Secundaria Managua Mercado
53 | ImedaRivas Variedades Fernanda Primaria Managua Mercado
54 | Josefina Davila ModuloK - 70 Ninguno Managua Mercado
55 | GilmaAguilar ModuloM - 113 Ninguno Managua Mercado
56 | AddaMartinez Artesanias Addita Primaria Managua Mercado
57 | Olga Centeno Rodriguez. ModuloK - 2 Primaria Managua Mercado
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Anexo 17: Seleccion de siglasy abreviaturas utilizadas en € trabajo
a. C: Antes de Cristo
B/C: Relacion beneficio costo

CAFTA- DR: Tratado de Libre Comercio entre Estados Unidos, Centroamérica
y la Republica Dominicana

CNPE: Comision Nacional de Promocion de Exportaciones

CEDIPRODEL: Centro de Dinamizacion y Promocion del Desarrollo
Econdmico Socia

COMPUMAT: Computadoras de Matagalpa
COMMEMA: Corporacion Municipal de Mercados de Managua
Cuculmeca: Asociacion de Educacion y Comunicacion

d. C: Después de Cristo

FDR: Facultad de Desarrollo Rural

INTUR: Instituto Nicaragliense de Turismo
INTERVIDA: Asociacion Parala Ayudad Tercer Mundo
MIPYMES: Micro, pequefiay mediana empresa

MIFIC: Ministerio de Fomento, Industriay Comercio
MBM: Margen bruto de mercadeo

MNM: Margen neto de mercadeo

ONGs:. Organizaciones no Gubernamentales

PDP: Participacion directa del productor
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PEF: Precio de equilibrio fijo

PEV: Precio de equilibrio variable

SNV: Servicio Holandés de Cooperaciéon a Desarrollo
SPSS: Sistema estadistico para ciencias sociales

UNA: Universidad Nacional Agraria
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