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Resumen

En Nicaragua existe una baja demanda de productos nacionales, especialmente en la
industria textil, caracterizada por tener una oferta poco diversificada que no considera
tendencias actuales de moda. Por otra parte, los negocios artesanales carecen de estrategias de
promocién de sus productos a través de medios digitales. Se realizd la presente investigacion
con artesanos del departamento de Masaya del area textil con el objetivo de identificar las
particularidades del sector y el tipo de desafios que enfrentan en términos de comercializacién
y publicidad. Entre los principales resultados, se encontrd que una de las principales barreras es
la dependencia y falta de insumos necesarios por parte de proveedores para ampliar la oferta
de estilos. Por otra parte, en cuanto a las estrategias de mercadeo se identificd que mas del 70%
de artesanos no realizan publicidad debido a la falta de recursos y conocimientos para el manejo
de plataformas digitales. Sin embargo, consideran que es fundamental para mejorar su
competitividad, y, sobre todo, para promover la creatividad y cultura nicaragiliense a través de
sus disefos.

Palabras Claves: Digitalizacion; Pymes artesanales; Imagen Corporativa; E-commerce; Industria
textil

Abstract

There is a low demand for national products in Nicaragua, especially in the textile
industry, which is characterized by a poorly diversified supply that does not take into account
current fashion trends. On the other hand, artisan businesses lack strategies to promote their
products through digital media. This research was conducted with artisans in the textile area in
the department of Masaya with the objective of identifying the particularities of the sector and
the type of challenges they face in terms of marketing and advertising. Among the main results,
it was found that one of the main barriers is the dependence and lack of necessary inputs from
suppliers to expand the supply of styles. On the other hand, in terms of marketing strategies, it
was identified that more than 70% of artisans do not advertise due to lack of resources and
knowledge for the management of digital platforms. However, they consider it essential to
improve their competitiveness and, above all, to promote Nicaraguan creativity and culture
through their designs.

Keywords: Digitalization; Handicraft SMEs; Corporate Image; E-commerce; Textile Industry;
Textile Industry.
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Introduccién

Nicaragua cuenta una amplia riqueza cultural, la diversidad de sus tradiciones, ha
desatado la creatividad de los artesanos que han disefado una serie de productos
representativos, que van desde objetos decorativos de barro, madera, marmolina o diferentes
telas, juguetes, accesorios utilitarios, como hamacas y hasta ropa de manta de algoddn. La
pandemia de COVID-19 y la crisis interna de 2018 ocasionaron una pérdida de empleo
considerable, como respuesta a esta situacidn, los nicaraglienses optaron por la creacién de
unidades de negocio, que les permitieran generar ingresos para hacer frente a la situacion

econdmica.

La creacion de emprendimiento implica no solo la fabricacién de productos o la prestacion
del servicio, conlleva el desarrollo de estrategias de marketing y comunicacién, administracion
de redes sociales, asistir a capacitaciones y el disefio de un plan financiero. Este tipo de acciones
demanda que los Emprendedores adquieran una serie de competencias para sacar adelante los

negocio y les permitan ir mas alld de la generacidn de ingresos para subsistir.

Segln la encuesta realizada por CID Gallup titulada “Emprendimiento Durante la
pandemia de coronavirus”, Nicaragua es el pais centroamericano con mayor numero de
emprendimientos desarrollados durante la pandemia; sin embargo, Francisco Herrera,
especialista en innovacién y emprendimiento, atribuye el alto indice de emprendimientos a la

tasa de desempleo que se experimenta en Nicaragua desde el afio 2018.

La mayoria de los nuevos emprendimientos generalmente cuentan con un capital inicial
minimo y son administrados por personas con poca experiencia en el dmbito publicitario o
simplemente se les dificulta, por consecuencia buscan medios que les resulten mas accesibles
para cumplir con el objetivo de darse a conocer como emprendimiento, ya que se considera un

paso importante como parte del proceso de iniciar un proyecto.



Tomando en cuenta lo descrito anteriormente, se planted la idea de crear una plataforma
virtual en la que los emprendedores de prendas textiles artesanales que cuenten con un espacio
pensado especialmente para ellos, donde puedan exhibir sus productos como lo harian en
cualquier feria fisica, con la diferencia de que podrian ahorrarse los costos de movilidad de
personal y de productos, y la oferta de estos no estaria limitada a fechas especificas, sino que se

mostrarian de manera permanente o en dependencia de la disponibilidad de inventario.

Ademas, con la implementacién de esta plataforma se planea cubrir las desventajas
identificadas a través de entrevistas y encuestas con respecto al uso de las redes sociales como

medios de promocion y busqueda por parte de los emprendimientos yconsumidores.

El objetivo es contribuir a los artesanos con el crecimiento de sus negocios,
fortaleciéndolos en sus puntos débiles y capacitandolos para un mejor desarrollo en su
emprendimiento; es por esto que después de un analisis de venta detectamos que una de las
razones mas importantes de la baja demanda de los productos de vestuario es que no tiene una

gran variedad de disenos de ropa con tendencias actuales del mercado.

El consumidor debe sentirse cémodo con la ropa que utiliza, sin embargo, el mercado no
cumple con estos requisitos, ya que la mayoria de disefios de estas prendas son anticuados, esto
no quiere decir que por crear prendas con tendencias actuales deja de ser tradicional, al

contrario, lo tradicional radica en el material que utilizan y la mano de obra de quien lo realiza.

Antecedentes y Contexto del Problema

El vestuario ademds de resolver la necesidad de cumplir una funcién ceremonial u
ornamental, es una expresién de la personalidad e historia de quien lo usa y el grupo étnico al
gue pertenece. Laropa artesanal tiene caracteristicas simbdlicas de la cultura de la que emerge,
abarcando asi técnicas de bordados, tejidos, patrones y métodos de costura que han sido

heredados y que poseen todo un trasfondo histérico y significativo de la region a la que



pertenecen. Dichas prendas transmiten informacién invaluable de costumbres y tradiciones que

son un reflejo de las culturas indigenas Ramén et. al (2018).

En cuanto al disefio, se encuentra que son prendas con cortes cldsicos y basicos con
variaciones minimas de disefio, para conservar los rasgos tradicionales y que los consumidores

sigan sintiéndose identificados con los simbolos culturales que representan las prendas.

Ademas de ser una representacién visual de los grupos étnicos, los textiles artesanales
representan una oportunidad de negocio para las familias que se dedican a la fabricacidn de estas
piezas Oaxaca, en México; Antigua en Guatemala; Masaya en Nicaragua y Cusco en Perd son
lugares reconocidos por ser centros de elaboracién y distribucion de productos textiles
artesanales. Esta actividad constituye una oportunidad comercial para las familias de la zona y
brinda la posibilidad de desarrollar una estrategia turistica a nivel de nacién para proyectar la

marca pais.

El mercado textil de ropa artesanal nicaragiliense ha sido infravalorado en el pais, esto
debido a su pobre proyeccidn, visidon y adaptacion a las nuevas tendencias. No es novedad que
sus disefios siguen siendo los mismos desde sus inicios y la diversidad de tallas que ofrecen no
abarca el sector plus, aumentando el desinterés de ver sus prendas como una opcidn para vestir.
Generalmente este tipo de prendas son adquiridas por visitantes extranjeros o nicaragiienses

gue viven en el exterior, como recuerdos de su visita por el pais.

En lugares como Oaxaca y Guatemala, el drea textil se ha convertido en una actividad
econdmica importante para muchas comunidades debido a la diversidad de su riqueza textil. En
los ultimos anos, se han llevado a cabo diversos proyectos de investigacién e innovacion para

apoyar y fortalecer este sector.



En 2016 inicié uno de los proyectos mas destacados en Guatemala es el programa "Red
de Innovacién e Incubacion Textil" (RIIT), desarrollado por el Centro de Investigacidn y Desarrollo
Textil (CIDT) de la Universidad del Valle de Guatemala. Este programa se enfoca en el
fortalecimiento de la cadena productiva del sector textil, desde la producciéon hasta la

comercializacidn, a través de la capacitacion, la innovacién y la incubacion de empresas.

De acuerdo al CIDT (2019), el programa RIIT ha apoyado la creacidn de nuevas empresas

y la generacion de empleos en el sector, asi como la mejora de la calidad de los productos textiles.

Las fases del programa incluyen la identificacidon de las necesidades de capacitacion de
los emprendedores, la seleccidn de las empresas que participaran en el programa de incubaciodn,
la capacitacion en disefio y produccion de textiles, la asistencia técnica y el apoyo en la

comercializacion.

En Oaxaca, un proyecto destacado es el programa "Mujeres Artistas y Artesanas de
México" (MAAM), desarrollado por la Fundacién Alfredo Harp Helt Oaxaca. Este programa tiene
como objetivo apoyar a mujeres artesanas de diversas comunidades en el estado de Oaxaca,

brindandoles capacitacién en técnicas de produccion, disefio y comercializacion.

El programa MAAM ha permitido que las mujeres artesanas mejoren sus habilidades y
obtengan un mayor reconocimiento por su trabajo, lo que ha mejorado su posicidon econdmica y
social. El programa ha seguido una serie de pasos que incluyen la identificacion de las mujeres
artesanas, la capacitacién en técnicas de produccidon y disefio, la elaboraciéon de un catdlogo de
productos, la realizacion de ferias y exposiciones para la venta de productos, y el apoyo en la

creacién de nuevas empresas (Fundacién Alfredo Harp Held Oaxaca, 2022).

Estos proyectos también han enfrentado algunos desafios. Una de las dificultades mas

notorias es la falta de acceso a financiamiento y recursos por parte de las empresas y los



emprendedores artesanales. Ademas, la competencia de los productos textiles producidos en
masa ha dificultado la comercializacion de los productos artesanales, lo que ha sido un obstaculo

para el crecimiento y sostenibilidad del sector.

Telares Nicaragua (2018) realizé una documentacién histdrica de los textiles de Nicaragua
y encuentran que la sencillez es una de las principales caracteristicas, en contraste con los
originarios de Guatemala, que tradicionalmente utilizan colores vibrantes y estampados florales
en sus disefios. Los tejedores nicaraglienses también emplearon colores mds brillantes en el

pasado.

Telares Nicaragua es una organizacion que trabaja en el pais desde 1980, en la comunidad

El Chile, una localidad matagalpina que tradicionalmente se ha dedicado a la

llustracion 1. Mercado de Artesanias de Masaya.

fabricacion de telares de algodén. De acuerdo al
sitio web de la organizacién, lo que inici6 como un
renacimiento cultural se transformdé en un negocio

productivo y autosuficiente.

En Nicaragua, el municipio de Masaya, ubicado en el

departamento del mismo nombre destaca por tener el
mercado de artesanias de referencia nacional. El 18 de Fuente: Viator
septiembre de 1888 la compaiiia Gil Pimentel Ings inicié

la construccién del Mercado de Artesanias de Masaya inicid, tres anos después (1891) fue

inaugurado (Almanza, 2014).

De acuerdo al Instituto Nicaragliense de Turismo (Intur), este centro de compras es el
“mercado artesanal mas grande del pais”. Asi mismo, la institucién destaca que las micro,
pequeiias y medianas empresas artesanales de Masaya juegan un papel relevante en la dinamica

econdmico social y cultural de cada uno de sus municipios.



En los primeros aifos desde la inauguracién del mercado uno de los productos que mas
se vendia a la poblacién nicaragliense eran las prendas de vestir Unicas ya que habian sido
elaboradas con un material diferente, mas ligero y cdmodo; es por esa razén que gran parte de
los consumidores se dirigian al mercado para poder adquirir estas prendas, las cuales utilizaban

en todo momento del dia.

Uno de los grandes beneficios que tenia ir al mercado para obtener las vestimentas, es
gue se tenia la certeza que siempre iba a ser posible encontrar ropa de la talla del consumidor,
pues los disefiadores artesanales conocen muy bien a su cliente y saben que la mayor parte de la
poblacion de Nicaragua ocupan tallas mds grandes. Con la gran popularidad y fama del mercado

artesanal de Masaya muchas turistas empezaron a visitarlos.

Ante esta nueva realidad, los artesanos empezaron a crear prendas de interés hacia ellos
(tallas mas pequefias) puesto que las personas extranjeras estan dispuestas a pagar un precio
mas alto por una prenda de vestir, en comparacion de la poblacion nicaragliense, causando que

de cierta manera los disenadores dejen de lado a su cliente inicial.



Objetivos
Objetivo General

= Disefar un portafolio digital que promueva a los emprendimientos del area textil en la

ciudad de Masaya, a implementarse en octubre del afno 2021.
Objetivos Especificos

= Delimitar la funcionalidad del portafolio digital basado en las necesidades, gustos y
preferencias de los socios comerciales en la ciudad de Masaya.

= Realizar una valoracién de pymes artesanales en el sector textil.

= Aplicar un plan de accién de marketing efectivo para la difusidon de la plataforma,
alcanzando una mayor demanda de ropa artesanal.

= Elaborar la linea grafica de una plataforma digital, en el que los emprendimientos

expondran sus productos para generar un mayor alcance en el mercado.

Pregunta de Investigacion

¢Como se puede mejorar la competitividad de los negocios de la industria textil
tradicional en la ciudad de Masaya, Nicaragua a través de herramientas de digitalizacion,
éestrategias para el incremento en la calidad en la elaboraciéon de prendas de vestir para

aumentar las ventas y mantenerse competitivos en un mercado globalizado?

Justificacion

La digitalizacion de los negocios se ha vuelto cada vez mas importante en la actualidad,
especialmente en la industria textil. Uno de los aspectos mas relevantes de la digitalizacién en
esta industria, es el disefio de portafolios o catalogos digitales, los cuales pueden mejorar la
competitividad de las empresas y aumentar las ventas. Esta herramienta permite que las
organizaciones puedan mostrar sus productos a una audiencia mas amplia, mejorando su alcance

y posicionamiento en el mercado.



Segun un estudio realizado por la firma internacional Deloitte, la digitalizacion de la
cadena de suministro es una de las principales tendencias que se estan presentando en la
industria textil, ya que permite una mayor eficiencia y rapidez en los procesos, mejorando asi la
competitividad de las empresas (Deloitte, 2019). A pesar de la riqueza cultural, los disefios
distintivos y la calidad de los textiles tradicionales de Nicaragua, |la ropa artesanal nicaragiiense

estd experimentando una baja demanda.

Resulta de especial interés conocer la perspectiva de los artesanos y los gustos y
preferencias de los clientes potenciales para satisfacer su compra y a partir de ahi, adaptar

medidas que permitan prevenir pérdidas y asi identificar el porqué del descenso en sus ventas.

La presente investigacidn surge de la necesidad de estudiar la oferta y demanda de ropa
artesanal nicaragiiense en la ciudad de Masaya, con el propdsito de identificar la pertinencia de
un portafolio digital que promueva a los emprendimientos del area textil y que de esta forma
puedan exhibir sus productos como lo harian en cualquier feria fisica, con la diferencia de que

podrian ahorrarse los costos de movilidad de personal y de producto.

La investigacidon busca proporcionar informacién que sera util a la poblacidn nicaragliense
para mejorar la perspectiva de compra de este tipo de ropa, resaltando asi, el talento nacional
sin dejar de lado la inspiracién derivada de la herencia cultural que los identifica como

nicaraglienses.

En cuanto a la necesidad empresarial, un estudio realizado por la empresa consultora
internacional McKinsey & Company, muestra que las empresas que han adoptado herramientas
digitales y tecnoldgicas tienen un crecimiento del 20% en su productividad, reduccion de costos

y aumento de la rentabilidad (McKinsey & Company, 2018).



Por otro lado, desde una perspectiva social, el disefio de portafolios o catalogos digitales
puede contribuir a la preservacidn de las técnicas y tradiciones artesanales en la industria textil,
ya que permite la promocién de productos auténticos y locales a nivel global. Ademas, la
digitalizacién puede ayudar a mejorar la eficiencia y calidad de los procesos productivos, lo cual
puede resultar en una mayor satisfaccion del cliente y mejores condiciones laborales para los

trabajadores.

La digitalizacidn de los portafolios y catdlogos de productos textiles tradicionales puede
tener un impacto positivo también en la inclusidn social de los artesanos, especialmente aquellos
pertenecientes a grupos étnicos que pueden enfrentar discriminacién en el mercado laboral. La
implementacién de estas herramientas digitales puede proporcionar un medio de
comercializacion para los artesanos que de otra manera podrian no tener acceso a un mercado

mas amplio.

Un estudio llevado a cabo por la Organizacién de las Naciones Unidas para el Desarrollo
Industrial (ONUDI) senala que la digitalizacién puede ser un medio para aumentar la inclusién
social y econdmica de los grupos marginados, como las comunidades indigenas, a través de la

promocién y comercializacién de productos tradicionales (ONUDI, 2017).

Ademas, los portafolios digitales pueden permitir a los artesanos compartir la historia
detrds de sus productos y promover la cultura y las tradiciones locales a nivel global. En este
sentido, la digitalizacidon puede ser una herramienta para preservar y promover las técnicas y

disefios tradicionales y mejorar su valoracion.

Por otro lado, el uso de tecnologia y herramientas digitales puede mejorar la eficiencia 'y
calidad de los procesos productivos de los artesanos, lo que puede tener un impacto positivo en

sus condiciones de trabajo. Por ejemplo, la digitalizacién de los procesos de disefio y produccion
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puede reducir el tiempo y costos, permitiendo a los artesanos concentrarse en la calidad de sus

productos y mejorando asi su satisfaccién laboral.

El diseno de portafolios o catdlogos digitales para la industria textil es una necesidad
empresarial y social relevante en la actualidad, ya que permite mejorar la competitividad de las
empresas, aumentar las ventas y preservar las técnicas artesanales tradicionales. Por lo tanto, es
importante llevar a cabo investigaciones e innovaciones en este ambito para mejorar los procesos

y resultados de las empresas textiles

Limitaciones

En la realizaciéon de esta investigacion se identificaron una serie de limitantes que
involucran aspectos relacionados directamente con los artesanos, asi como elementos
relacionados con el contexto nacional. Uno de los primeros elementos en identificarse fue la poca

apertura de los comerciantes textiles ante nuevas propuestas de estrategias comerciales.

Los comerciantes textiles estan Ilustracion 2. Taller Textil en Masaya.
acostumbrados a trabajar de manera tradicional y
pueden resistirse a la implementacién de nuevas
tecnologias y estrategias comerciales. Esto puede
dificultar la implementaciéon y el éxito de un
portafolio digital. Adicionalmente se caracterizan
por guardar sigilo en temas relacionados a su

negocio, lo que puede dificultar la obtencién de

informacién oportuna y veraz.

Fuente: El 19 Digital

Un elemento del entorno que genera afectaciones es la inflacién y el contexto econémico

nacional. La economia de Nicaragua puede ser inestable y sujeta a fluctuaciones, lo que puede
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tener un impacto negativo en la adopcién de nuevas tecnologias y estrategias comerciales. En la

dimension econémica, también se toma en cuenta los costos para la empresa.

Se genera un aumento en los costos para la adquisicion de insumos necesarios para
mejorar la calidad de disefios de productos. La mejora de la calidad de los productos textiles
puede requerir una mayor inversién en insumos y equipos, lo que puede aumentar los costos de
produccién y afectar la rentabilidad del negocio. Igualmente, las mejoras en estrategias de
marketing y comunicacién implican desembolsos econdmicos y en ocasiones el emprendedor no

cuenta con conocimientos en esta area.

En Nicaragua se identifico falta de estudios nacionales que permitan validar estrategias
de digitalizacién en el sector artesanal. La falta de estudios nacionales puede dificultar la
validacién de estrategias de digitalizacion en el sector artesanal, lo que puede limitar la capacidad

de los investigadores para proporcionar recomendaciones utiles para las empresas textiles.

Deficiente desarrollo de capacidades de gestidn empresarial en los pequefios empresarios
textiles de Masaya. Los pequeiios empresarios textiles pueden no tener las habilidades de gestion
empresarial necesarias para implementar con éxito un portafolio digital. Esto puede limitar la
capacidad de las empresas para aprovechar al maximo las oportunidades que ofrece la

digitalizacién.

Falta de informacidn publica de acceso libre sobre el niumero de negocios operando
actualmente en la ciudad de Masaya. La falta de informacién sobre el nimero de negocios textiles
en Masaya puede dificultar la identificacién de la poblacién objetivo y la recopilacién de datos

para la investigacion.
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Supuestos Basicos

La implementacion de portafolios digitales en los negocios textiles tradicionales de
Masaya puede mejorar la visibilidad y accesibilidad de sus productos en el mercado nacional e
internacional. Los portafolios digitales permiten a los clientes potenciales ver los productos sin la
necesidad de visitar fisicamente la tienda, lo que significa que se pueden llegar a mas clientes en
menos tiempo. Ademas, los portafolios digitales permiten a los negocios textiles tradicionales de
Masaya mostrar su identidad cultural a un publico mds amplio, lo que podria fomentar un mayor

interés en la cultura local.

Los portafolios digitales pueden llegar a audiencias globales, permitiendo a los negocios
textiles tradicionales de Masaya expandir su base de clientes y aumentar las ventas. Segun un
estudio de la Organizacion Mundial del Comercio, el comercio electrénico ha demostrado ser una
herramienta efectiva para aumentar la participacion de las pequefias y medianas empresas en el

comercio internacional (OMC, 2016).

Ademas, la implementacién de portafolios digitales puede ayudar a los negocios textiles
tradicionales de Masaya a mejorar su imagen de marca, lo que puede fomentar la confianza de
los clientes en sus productos. Una imagen de marca sdélida puede ser especialmente importante
en el mercado internacional, donde los clientes pueden tener menos conocimiento sobre los

productos y servicios de los negocios locales.

Otro beneficio de la implementacién de portafolios digitales es la posibilidad de recopilar
datos sobre los clientes y las tendencias del mercado. Los datos pueden ayudar a los negocios
textiles tradicionales de Masaya a mejorar sus productos y servicios para satisfacer mejor las
necesidades de los clientes. Adema3s, los datos pueden ayudar a los negocios a tomar decisiones

informadas sobre la direccion futura de sus operaciones.
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Larios y Morales (2021), abordaron la problematica de la transformacién digital en la
industria artesanal textil de Ledn, Nicaragua, a través de un estudio exploratorio que contd con
la participacion de 50 artesanos leoneses. Entre los hallazgos mas importantes, se destaca que la
mayoria de los empresarios entrevistados tienen conocimientos basicos de tecnologia y
reconocen la importancia de la digitalizacién para mejorar la productividad y la calidad de sus

productos.

Sin embargo, también se identifican barreras como la falta de recursos y conocimientos
técnicos necesarios para implementar tecnologias digitales. Los autores proponen varias
recomendaciones para la implementacion de tecnologias digitales en la industria textil artesanal
de Ledn, Nicaragua. En primer lugar, se sugiere la formacién y capacitaciéon en tecnologia y

gestion empresarial para los empresarios textiles.

También se propone la creacién de una plataforma digital para la promocidn y venta de
productos textiles tradicionales de Ledn, lo que permitiria ampliar el mercado y mejorar la
visibilidad de los productos. Finalmente, se sugiere la colaboracion entre los empresarios textiles

y las instituciones publicas y privadas para facilitar el acceso a recursos y tecnologias digitales.

La necesidad de visibilizar los productos textiles, no solo implica el desarrollo de
portafolios digitales, también requiere capacitar a los emprendedores para que puedan
aprovechar al maximo este tipo de herramientas y les permita escalar en el mercado. Segun
Patifio (2019), "es necesario capacitar a los artesanos en tecnologia y nuevas técnicas de
produccién, con el fin de que puedan adaptarse al mercado y competir en igualdad de

condiciones".

En este sentido, la capacitacion en tecnologia permitird a los emprendedores de la
industria textil tradicional familiarizarse con las herramientas digitales y comprender su

funcionamiento, asi como también mejorar su capacidad para utilizar y adaptar estas
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herramientas a sus necesidades especificas. De acuerdo con Flores y Gamboa (2020), "la
capacitaciéon en tecnologia permitira a los emprendedores familiarizarse con el uso de
herramientas digitales, mejorar su capacidad para utilizarlas y adaptarlas a sus necesidades

especificas".

Ademas, la capacitaciéon en tecnologia también puede ayudar a losemprendedores
a mejorar la calidad de sus productos, asi como a reducir los costos de produccién. Segun
Gonzalez (2019), "la tecnologia puede ser una herramienta valiosa para mejorar la calidad de los
productos textiles y reducir los costos de produccién”. Por lo tanto, al capacitarse en tecnologia,
los emprendedores pueden mejorar la eficiencia de sus procesos de produccién y reducir los

costos, lo que les permitird ser mas competitivos en el mercado.

Otro beneficio de la capacitacion en tecnologia es que los emprendedores pueden
mejorar su presencia en linea y, por lo tanto, llegar a un publico mas amplio. Segin Dominguez
(2018), "la tecnologia permite a los emprendedores tener una presencia en linea, lo que les
permite llegar a un publico mas amplio". La creacidn de una presencia en linea puede mejorar la
visibilidad y la reputacién de los emprendedores, lo que puede conducir a un aumento de las

ventas.

La creacién de portafolios digitales para prendas textiles artesanales es una estrategia
gue puede aportar importantes beneficios tanto para la industria textil como para la industria de
desarrollo web y de marketing. La creacidon de estos portafolios digitales permitiria a los
emprendedores textiles tener una mayor presencia en el mercado digital y ampliar su alcance a
un publico mas amplio. Ademas, permitiria a los disefiadores de marketing digital contar con un

catalogo mas amplio y diverso de productos para ofrecer a sus clientes.
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Categorias, Temas y Patrones Emergentes de la Investigacion

En los temas emergentes relacionados con los portafolios digitales de productos textiles
estd relacionado con el uso que dan los artesanos a las nuevas tecnologias. A pesar de que existen
diversas plataformas de e-commerce a nivel internacional tales como Amazon, los pequefios
empresarios en Nicaragua no tienen un conocimiento sobre como ofrecer sus productos a través

de estas plataformas.

Sin embargo, se notd un amplio uso de redes sociales para la venta de productos, las
cuales se caracterizan por una baja estandarizacién que limita una mejor proyeccién de las
marcas, y por ende generan un pobre posicionamiento respecto a la competencia. Lo anterior
demuestra la anuencia por hacer uso de medios tecnolégicos para comercializar sus productos,
por lo que es importante brindar acompafiamiento a este tipo de propietarios de pequefios

negocios para que puedan aprovechar las bondades de la era digital.

Lo descrito anteriormente hace referencia a estrategias ATL (Above the line) por sus siglas
en inglés. BTL y ATL son dos términos usados en la publicidad y el mercadeo para referirse a
actividades de promocidn de productos y servicios. BTL es un acrénimo del anglicismo Bellow The
Line (por debajo de la linea) que se utiliza en la publicidad para describir acciones de promocion
gue estan dirigidas a un publico especifico. ATL es un acrénimo del anglicismo Above The Line,
gue se traduce como “encima de la linea, y hace referencia a las acciones promocionales que se
hacen a gran escala en los medios de comunicaciéon masivos, por lo que estan dirigidos a la

poblaciéon en general (Belch & Belch, 2021).
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Considerando lo anterior, un segundo tema emergente de la investigacién corresponde

al uso y presencia de marca que requieren los pequeiios empresarios en el contexto nacional

llustracion 3. Ejemplos de publicidad BTL.

actual, especificamente estrategias BTL. Para los
emprendedores es de sumaimportancia participar
en eventos, ferias y actividades donde confluyen
muchas personas ya que esto les  permite

presentar sus productos de manera directa.

Las ferias son una oportunidad Unica para

gue los emprendedores se conecten con potenciales
clientes, proveedores y colaboradores, asi como Fuente: Sitios Regios

para que puedan observar las tendencias del mercado y la competencia. En Nicaragua existen
diversas iniciativas de este tipo que buscan visibilizar los productos y marcas de
emprendimientos, como el Parque de Ferias, Expo Feria Nicaragua Emprende y la Feria de

Economia Creativa.

Este tipo de estrategias varian en dependencia de la naturaleza de cada negocio, y para
el caso de la industria textil, es siempre importante la relacidn directa con los clientes para poder
validar la calidad de disefio de los productos, en este sentido un patrén identificado de las
respuestas de los artesanos es la necesidad de contar con una imagen corporativa que no solo
represente sus valores, sino que también sea flexible y versatil para adaptarse a estos entornos

tantos digitales como presenciales.

Los emprendedores textiles deben estar preparados para aprovechar al maximo su
tiempo en los eventos, estableciendo contactos de calidad y construyendo relaciones a largo
plazo que puedan dar frutos en el futuro. Al mismo tiempo, la asistencia a ferias y eventos puede
ser una forma efectiva de crear y consolidar la imagen de marca, lo que puede tener un impacto

positivo en el posicionamiento y la reputacion de la empresa a largo plazo.



17

En el disefio de este tipo de plataformas es necesario tomar en cuenta aspectos
relacionados con disefio y usabilidad, fotografia y contenido multimedia, marketing y promocion,
conocimiento del mercado y los clientes y formacién en temas digitales. A continuacidn, se
muestran diversos criterios de disefio y usabilidad que se deben tomar en cuenta en un portafolio

digital sobre productos textiles.

llustracion 4. Criterios de disefio y usabilidad de portafolios digitales
Diseiio visual atractivo

Debe ser atractivo y coherente con la identidad visual de la marca o
emprendimiento. El disefio visual es importante porgue influye en la percepcian
emaocional y cognitiva de los usuarios

Facilidad de navegacion

Debe ser facil de navegar y permitir al usuario acceder de manera rapida v
sencilla a la informacion que busca. La facilidad de uso es una de las
caracteristicas clave de un disefio efectivo.

Informacion clara y concisa

La informacion sobre los productos textiles debe ser clara y concisa, y estar
organizada de manera ldgica ¥ coherente. Los usuarios no leen, escanean. Por
ello, es impaortante presentar la informacién de manera clara y destacar lo mas
importante.

Imdgenes de alta calidad

Las imagenes de los productos textiles deben permitir al usuario visualizar los
detalles y caracteristicas de las prendas. Las imagenes son una parte
fundamental de la experiencia del usuario en un sitio web, ya que pueden ser
utilizadas para mostrar detalles y caracteristicas de los productos

Fuente: Elaboracion propia.
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Marco Referencial
El marco referencial de esta investigacién presenta las teorias y evidencias empiricas
relacionadas con la industria textil artesanal en Masaya, Nicaragua, proporcionando una base
solida para sustentar la postura del investigador en el estado del arte. Es fundamental revisar la
bibliografia mas reciente para determinar si el problema de la baja demanda y falta de
diversificacidon en productos nacionales ya tiene alguna solucidn parcial. Se deben analizar todos
los trabajos previos relevantes relacionados con el tema, otorgando el crédito correspondiente a

los autores consultados.

Esta revision constituye un recorrido histdrico por los hallazgos pertinentes, los aspectos
metodolégicos relevantes y las principales conclusiones escritas sobre la promocion y
comercializacidn de productos artesanales. Ademas, en esta seccidn se incluiran las definiciones
de términos importantes, como diversificacion de productos, estrategias de mercadeo digital y
promocién de artesanias, para ayudar al lector a entender mejor el tema tratado en la

investigacion.

Estado del Arte

La revision de literatura de esta investigacion se enfoca en explorar los estudios y teorias
existentes sobre la industria textil artesanal en Masaya, Nicaragua, con un énfasis particular en
la comercializaciéon y promocién digital de productos artesanales. Este capitulo examina las
investigaciones previas que abordan las barreras y oportunidades para los artesanos en términos
de diversificacion de productos, estrategias de mercadeo, y el uso de plataformas digitales.
Ademas, se analizan las soluciones parciales que se han propuesto en la bibliografia reciente,

proporcionando un contexto integral que sustenta la necesidad y relevancia del presente estudio.

La ropa de tipo artesanal es un bien que posee un valor agregado, debido al rasgo de
identidad cultural que se puede identificar en el disefio de la indumentaria. En un contexto social,
se usan trajes, complementos y adornos corporales para reflejar simbolos y valores culturales,

significados sociales, posiciones e identidades especificas. Autores como (Turner, 2002) la
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denominan a la vestimenta como “piel social”, que funciona como un medio para manifestar
género, edad, clase social o rango y, por ello, es uno de los vehiculos mas visibles para expresar

las identidades sociales.

Por ejemplo, en la regidn Altos Tzotzil-Tzeltal de Chiapas, la vestimenta de las mujeres les

permite identificarse como originarias de determinados municipios (Bayona,2015).

De acuerdo con Portocarrero (2010), la produccion textil y confeccién nicaragliense tiene
dos dreas: una tradicional y otra de cardcter industrial, esta ultima fue potenciada por el
incremento en la Inversion Extranjera Directa de los noventa. La autora retoma datos de ese
entonces (2010) y encuentra que, en Nicaragua, el sector textil y confeccidn esta conformado
por microempresas formales que representan un 81% del total, mientras que el 19% restante

corresponde a empresas de zona franca.

Aunque las microempresas son mds numerosas, las empresas de zona franca son las que
acaparan el sector exportador, pues el 99.4% de las exportaciones del sector provienen de las
empresas de zona franca. Esta realidad limita los encadenamientos productivos y la creacidn de

conglomerados, donde se promueva la innovacién y el valor agregado.

Las ventas de las prendas artesanales benefician a los productores y al lugar de donde
emergen, sin embargo, estos negocios enfrentan una carencia de conocimiento administrativo y
publicitario que predomina en la mayor parte de estas unidades econdémicas, lo cual causa que
no sean capaces de responder a las exigencias de su mercado y amenazas de su entorno, por
tales motivos se identificd la necesidad de disefiar una propuesta de calidad que impulse las

ventas de estas empresas.

Portocarrero (2010) realizdé una caracterizacién de los negocios textiles tradicionales y
encontré que estos emprendimientos suelen vender directamente al consumidor final o bien a

intermediarios que tienen en contacto con ellos. Asi mismo detalla que los artesanos adquieren
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sus insumos en el mercado interno y en su mayoria operan sin tener una marca propia que los
distinga del resto de competidores en el mercado, este hecho se fundamenta principalmente en

los costos que representa el registro de marcas, fabricacion de sellos, etiquetas y empaques.

La investigadora revela que, aunque los artesanos textiles toman en consideracion
elementos de disefio, diferenciacion y conceptualizacidn del producto, estas actividades no son
prioritarias, pues se enfocan principalmente en la confeccidn de las prendas. En cuanto al disefio
de los productos textiles, la investigacidn precisa que la moda no es un factor relevante para este
tipo de decisiones, en cambio, las habilidades y conocimientos de los artesanos son

determinantes al momento de seleccionar el disefio.

Los procesos de apertura comercial vividos en distintos paises del mundo en las ultimas
décadas responden a la “nocidn de libre comercio, sin las trabas impuestas por las restricciones
gubernamentales mejora el bienestar social, siendo esta una de las mds fundamentales doctrinas

de la economia moderna.

Segln Ramoén et al.(2019) el sector dedicado a la comercializacién de ropa artesanal esta
expuesto anuevas oportunidades de crecimiento, propiciadas por la divulgacion cultural, la
incursién del disefio y de la moda, lo cual ha dado pie al surgimiento de nuevas empresas
dedicadas a la oferta de dichos productos; sin embargo, en algunos casos, dentro de estas
iniciativas existe un desconocimiento de temas administrativos, lo que representa una

desventaja importante para enfrentar un mercado competitivo.

Los investigadores exploraron elementos claves para la comercializacion de ropa

artesanal que abarcan atencion al cliente, variedad de los productos y criterios de marketing.
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llustracion 5. Aspectos centrales en la comercializacion de ropa tipo artesanal.

= Conocimiento = Tipos de prendas + Oferta de servicios
adecuado sobre los que se ofrecen adicionales: ajuste
clientes: « Precios de tallas, envios y
preferencias, - Lugar de origen de apartados)
necesidades y las prendas + Importancia de la
quejas apariencia del
+ Capacitacion negocio
continua a los » Uso de publicidad y
colaboradores promociones
+ Uso de paginas de
internet
+ Uso de tarjetas de
presentacion

* Probadores

Fuente: Elaboracidn propia con base en (Ramodn et al., 2018)

Calidad y disefio de productos

El disefio y creacion de un portafolio digital es una herramienta clave para promocionar
productos y servicios de un emprendimiento en el mercado global. En el caso de
emprendimientos artesanales en el area textil, un portafolio digital puede ser especialmente
importante para mostrar la calidad y el disefio de los productos, asi como para conectar a los
consumidores con los procesos y valores artesanales detras de las prendas. En cuanto al disefio
de productos textiles artesanales, la literatura destaca la importancia de la originalidad, la calidad

de los materiales y la atencién a los detalles.

Santamaria (2018) realizé una investigacion enfocada en la integracién del disefo para el
desarrollo del sector artesanal en la provincia ecuatoriana de Tungurahua. Como resultado,
encuentra que Ecuador y los paises latinoamericanos son entornos viables para el desarrollo
artesanal y afirma que la creciente industria creativa marca una oportunidad de desarrollo

importante para la region.
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El autor revela que en los negocios de textiles artesanales el capital econémico invertido
y mercados heterogéneos generan barreras de crecimiento, dando lugar al capital humano como
primordial para el éxito econédmico. Los avances en disefio permiten profundizar el andlisis de los
procesos y funciones de las empresas, especialmente en tres areas principales: comunicaciones
corporativas y politica de marca, producto y politicas de innovacion; y espacios para venta

minorista y posicionamiento de marca minorista.

Plataformas de economia creativa en Nicaragua
En Nicaragua existen plataformas que promueven a los emprendimientos y

microempresas emergentes. A continuacion, se presentan dos de ellas:

Nicaragua Disefla (ND): es una plataforma comercial y de exhibiciéon cuya finalidad es
impulsar el disefio, el arte y el talento con una visién creativa; en este espacio se pueden

encontrar emprendimientos, empresas, marcas nacionales, internacionales o emergentes.

Se desarrolla a través de distintos escenarios como pasarelas, expo-ferias, charlas y
seminarios. Para ser parte de ND se debe atender a la convocatoria que realizan en cada edicion
del evento, esta consiste en tres pasos: llenar un formulario de inscripcion en linea, crear un
portafolio o tablero digital y por ultimo enviarlo al correo para poder participar del proceso de

seleccion, ademas de pagar una tarifa por aplicacion que varia segun el tipo de negocio.

Ventaja: es una plataforma reconocida que tiene un gran impacto a nivel nacional, lo cual

puede significar una mayor exposicidn para quienes participen en ella.

Desventaja: el precio por inscripcidn puede resultar alto para algunos emprendimientos,

adicional se debera incurrir en gastos de transporte, entre otros.

Nicaragua Emprende: enfocada en el apoyo del emprendimiento nacional para el

desarrollo y crecimiento de este. A través de Nicaragua Emprende se realizan ferias en todo el
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pais, concursos, talleres y capacitaciones, con el apoyo de instituciones nacionales como el
Ministerio de Economia Familiar, Comunitaria, Cooperativa y Asociativa (MEFCCA), Ministerio de
Fomento, Industria y Comercio (MIFIC), Instituto Nicaragiiense de Turismo (INTUR), entre otras.

Para participar se debe acudir a una de las delegaciones departamentales o bien, realizar.

Imagen Corporativa

La imagen corporativa de una empresa estd completamente relacionada con aquellos
elementos graficos y visuales propios que hacen la estructura una corporacién o empresa. Nufio
(2017) destaca que la identidad corporativa es un elemento que permite a las empresas

distinguirse entre el resto de participantes en el sector.

Ramos y Palomino (2020) advierten que las empresas necesitan definirse de una forma
concreta, pues de lo contrario su concepto y propuesta de valor tienden a desaparecer de la
mente de los clientes. Debido a lo anterior los autores recomiendan que todos los elementos que
componen la identidad visual deben estar organizados bajo los mismos criterios, sin haber
criterios opuestos o que informen cosas diferentes. Por eso se requiere unidad, cohesién vy

coherencia.

Segun Curras (2010), la identidad corporativa es la "esencia" de una organizacion, su
personalidad, valores, misidn y visidn, mientras que la imagen corporativa es la percepcién que
el publico tiene de la organizacion. El autor destaca la importancia de alinear la identidad y la
imagen corporativa, ya que puede influir en la toma de decisiones y la fidelidad de los clientes.
Ademas, presenta la idea de que la identidad corporativa debe ser coherente en todos los
aspectos de la organizacion, incluyendo la comunicacién visual, la cultura corporativa y la gestién

de la marca.

El término de Imagen Corporativa se cred con la intencién de afiadir valor y diferenciar

los proyectos mas complejos basados en un asesoramiento. La imagen corporativa de una
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empresa estd completamente relacionada con los elementos graficos y visuales propios que

hacen la estructura una empresa.

De acuerdo a Cucchiari (2019), la identidad corporativa es un concepto fundamental en
el dmbito empresarial, que se refiere a la imagen y personalidad distintiva de una organizacion.
Es el conjunto de caracteristicas, valores, atributos y simbolos que identifican y diferencian a una
empresa de las demas. La identidad corporativa es esencial para establecer una imagen sélida y
coherente en el mercado, asi como para generar una conexion emocional con los clientes y

stakeholders.

Durante los ultimos afios, muchos factores han contribuido a la creciente importancia de
la imagen corporativa. Uno de estos es la aceleracidn de los ciclos de vida de los productos en el
ambiente empresarial turbulento o la globalizacién que sigue siendo un catalizador en el
aumento de los programas de imagen corporativa que buscan formas de hacer conocer su
reputacién a mercados distantes, esto, por consiguiente, puede beneficiar a la misma empresa 'y
a todas las empresas por igual, es decir que, se consigue un avance equitativo y en sincronizacién
con otras empresas, es por eso que se deben de crear una buena imagen corporativa para no

perder a los clientes.

Otro factor relacionado es que, mientras las empresas expanden sus operaciones
internacionalmente, o incluso nacionalmente, a través de adquisiciones, existe el peligro que sus
sucursales, dispersas geograficamente, proyecten imagenes diferentes o contrarias que
perjudican la sinergia entre ellas, esto puede ser muy beneficiosos para la competencia y del cual
le pueden sacar provecho, de igual forma al observar este tipo de situaciones se puede abrir una

nueva oportunidad para ganarse a nuevos clientes provenientes de la competencia.

Por lo que Santamaria (2018) recomienda buscar la apertura hacia nuevos mercados
como estrategia de crecimiento, y sustentada en la mejora, desarrollo, la imagen y comunicacion

visual de nuevos productos que promocione e identifique caracteristicas propias de la



25

produccién. Los componentes de la identidad corporativa son diversos y se entrelazan para crear
una representacion integral de la organizacién. A continuacion, se describen ocho elementos

clave.
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llustracion 6. Elementos de identidad Corporativa.

-Son elementos visuales clave que permiten su
reconocimiento. Deben ser disefiados cuidadosamente
paratransmitirla esenciay los valores dela
organizacion.
+Hay 4 tipos de logos: isotipo, imagotipo, isologoy

logotipos puros.

- Definen el proposito y los objetivos de la empresa.La
mision establece surazon de ser, la vision establecela
direccion alargo plazoy los valores representan los
principiosy creencias fundamentales

+Serefiere a las normas, comportamientosy practicas
compartidas dentro de la organizacién. Define como se
trabajay se toman decisiones, y contribuye a la identidad
y cohesioninterna.

+Se utiliza para estableceruna conexiénemocional con
los consumidores. Puede ser seria, divertida, innovadora,
entre otras, y se reflejaen la comunicacion y el tono de
voz de la organizacion.

«Los colorestransmiten emociones y la tipografia puede
reflejar caracteristicas como elegancia, modernidad o
tradicion.

+formaen que una empresa se comunica consus
plblicos, tanto internos como externos, influye en su
identidad corporativa. Esto incluye el estilo de redaccién,
el tono, el lenguaje y los canales utilizados.

«La calidad, innovacion, disefioy otros atributos de los
productos contribuyena la imageny percepcion de la
organizacion

«Forma en que una empresainteractia con sus clientesy
la experiencia que estos tienen al utilizar sus productos o
servicios influyen en laidentidad corporativa. La
atencional cliente, la personalizacion y la satisfaccion
son aspectos clave.

Fuente: Elaboracion propia con base en (Cucchiari, 2019)

Psicologia del color en la publicidad

Nicaragua posee una rica diversidad cultural, se fusiona en un amplio abanico de textiles,
colores y bordados para crear vistosas indumentarias que representan la historia y tradicién de
diferentes lugares del pais. De acuerdo con Laurent (2021), los colores afectan la percepcién de
las cosas, el estado de dnimo y el comportamiento diario. Los colores tienen el poder de

transmitir un mensaje especifico y generar diferentes sentimientos. Incluso, influye en mejorar
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la mejora de las conversiones y generar emociones positivas. En el significado de los colores

intervienen la experiencia, género, tendencias, contexto y diferencias culturales.

La aplicacion de colores también es un elemento de valor que se debe tomar en cuenta
en el ambiente digital, como en los sitios web, una recomendacién es utilizar colores que
destaquen en los botones de llamados a la accién. Laurent (2021) encuentra que el uso adecuado
de los colores puede aumentar las tasas de conversién en 11%.

lustracion 7. Circulo cromdtico.

Segura (2016) expresa que los colores representan
cuatro roles como portadores de valor de las marcas. En
primer lugar, identifican la categoria de producto. Este rol
del color es notorio en las estrategias de eleccién de color
para empaques de producto, pues permite a los
consumidores distinguir y encontrar las categorias de
producto que estd buscando. En segundo lugar, proveen
contraste para distinguir a una marca con respecto a sus

competidores. Los colores pretenden despertar la atencién

de los consumidores a través de la generacién de una

sensacion de novedad.

En tercer lugar, son un medio identificador de la marca, las aplicaciones de color, que
pueden encontrarse en el logo, empaque o graficas, tienen como objetivo distinguirse o generar
reconocimiento a través de la combinacidon de los distintos elementos visuales que conforman
una identidad Unica para el producto. Finalmente, los colores entregan un significado o refuerzan
uno ya existente en el contexto de la marca, en elementos fisicos como los empaques buscan
describir atributos del producto, beneficios, ingredientes y ofertas promocionales, mientras que

en el entorno digital pretende generar asociaciones en la mente del consumidor.
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Peralta (2021) expone que el 73% de las decisiones de compra se toman dentro de una
tienda, ya sea online o fisica. Por ello, recomienda analizar a través de la ciencia, el uso correcto
de los colores en la publicidad. Pues las empresas enfrentan dificultades para crear conexiones
con el cliente y estas se evidencian en bajos niveles de venta y satisfaccion. El autor identifica
tres tipos de compradores y su asociacion con los colores. A continuacién, se muestra una tabla

en la que se aborda mas a detalle los compradores impulsivos, precavidos y tradicionales.

Tabla 1. Relacion entre el tipo de compradores y su asociacion con los colores.

Tipo de compradores Relacién con los colores

Sienten atraccion por colores como el rojo, naranja,
negro o azul real. Por esta razén, son muy
Compradores impulsivos utilizados en locales o productos de comida rapida,

centros comerciales o en temporada de liquidacién.

Este tipo de consumidor prioriza el ahorro, por

ello se utilizan colores como azul marino o verde
Compradores precavidos

azulado. Los bancos y los grandes almacenes son

los lugares que mas loimplementan.

Se sienten atraidos por colores como el fucsia,

celeste o rosa, suelen utilizarse con mayor

Compradores tradicionales ) )
frecuencia en tiendas de ropa.

Fuente: Elaboracidn propia con informacion de (Peralta, 2021)

Publicidad y Marketing Digital

"Haz de tu marketing algo tan util, que la gente quiera pagar por él." - Jay Baer.

La publicidad y el marketing digital desempefian un papel fundamental en la promocidn
de estos portafolios y en la generacién de visibilidad y ventas para los emprendedores textiles.
Captar o recuperar clientes deberia ser el enfoque de los artesanos, ya que muchos de los

nicaraglienses ya no toman como opcién vestir las prendas que ofertan, debido a su ausencia
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promocional. El marketing o mercadeo es el sistema de investigar un mercado, ofrecer valor y
satisfacer al cliente con un objetivo de lucro. Esta disciplina, también llamada mercadotecnia, se
responsabiliza de estudiar el comportamiento de los mercados y de las necesidades de los

consumidores (Cyberclick, 2020).

La labor de marketing involucra cuatro variables principales: producto, precio, punto de
venta y promocién. Los responsables de marketing pueden incidir sobre ellas para generar
mejores sustanciales a través de ellas, como mejora en las ventas, posicionamiento vy

reconocimiento.

llustracion 8. Las 4P del Marketing. Elaboracion propia con base en (Botey, 2022)

El marketing digital, por otro lado, se centra en la promocién y comercializacién continua
de los productos textiles a través de estrategias en linea. Esto puede incluir la creacién de
contenido relevante y atractivo para blogs y redes sociales, la optimizacién del sitio web y la
presencia en linea de la marca, el uso de técnicas de SEO (optimizacién para motores de

busqueda) y el seguimiento y analisis de los resultados para realizar ajustes y mejoras.

En el marketing digital, la segmentacion del mercado es vital. Pues el disefio de productos

o0 servicios se realiza tomando en cuenta las necesidades o demandas de un grupo determinado
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de personas. De acuerdo con Coutinho (2017), la segmentacion consiste en separar el publico-
objetivo con el cual desea trabajar. Esta agrupacién de consumidores se realiza tomando en
cuenta una variedad de caracteristicas, necesidades o preferencias, pues lo que se busca es que
sean grupos con factores homogéneos, que pueden estar relacionados a elementos sociales,

geograficos, demograficos, econdmicos, y estilo de vida.

Argudo (2020) sefiala que la segmentacién de mercado representa beneficios para las
empresas como aumento en el rendimiento comercial, mejoras en la expansion del negocio e
incremento en el indice de fidelizacién. Aunque en este proceso las empresas pueden enfrentar
algunos inconvenientes como errores al definir el segmento mas acertado o problemas de

saturacion comercial.

A pesar de estos inconvenientes, Pérez (2020) recomienda a las empresas, especialmente
a las pymes que se inviertan tiempo y recursos a esta tarea, pues al no hacerlo se corre el riesgo
gue estas busquen a ciega a sus clientes y en ese proceso pierdan recursos econémicos y no
econdmicos. Drew (2020) agrega que también que, de no realizar estas tareas, las empresas

podrian operar inconscientes de sus ventajas competitivas, aumentando sus riesgos.

Mientras que en el marketing tradicional existen las 4P, en el Marketing Digital se
encuentran las 4F: flujo, funcionalidad, feedback y fidelizacién, (Crehana, 2022). El flujo se refiere
a interactividad de un sitio web y de las redes sociales de una empresa y cdmo estas proporcionan
un valor agregado a la experiencia de los clientes. La funcionalidad se centra en procurar que la
navegacion a través de los sitios web sea intuitiva, facil, cdmoda y util para los usuarios. El
feedback se implica crear una relacién entre la marca y el usuario a través de la escucha activa,
gracias a la tecnologia, es sencillo conocer los comentarios de los consumidores. Finalmente, la

fidelizacidn consiste en construir una relacion duradera entre el cliente y la marca.
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llustracion 9. Las 4F del Marketing Digital.

Funcionalidad

Feedback Fidelizacion

Fuente: Elaboracidn propia, con datos de Crehana.

La publicidad es una herramienta clave en el campo del marketing y se utiliza
ampliamente para promover productos, servicios o marcas a través de diversos canales de
comunicacion. Segun la American Marketing Association (AMA), la publicidad se define como
"cualquier forma pagada y no personal de presentaciéon y promocion de ideas, bienes o servicios
por un patrocinador identificado". En este sentido, la publicidad implica la difusién de mensajes
persuasivos a través de diversos medios, como la television, la radio, los periddicos, las revistas,
los medios digitales y las vallas publicitarias, con el objetivo de generar conciencia, interés y

accién por parte del publico objetivo.

El rol principal de la publicidad es aumentar la visibilidad de la marca, crear una imagen
positiva, generar demanda y fomentar la preferencia y lealtad del consumidor. La publicidad se
basa en estrategias creativas y persuasivas para captar la atencién de la audiencia y motivarla a

tomar accién, ya sea comprar un producto, solicitar informacion o realizar una accién especifica.
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La publicidad digital implica el uso de canales y plataformas en linea para promocionar los
productos artesanales. Esto puede incluir anuncios en redes sociales, campafas de correo
electrénico, publicidad de busqueda y colaboraciones con influencers en el drea textil. La
publicidad digital permite llegar a una audiencia especifica y segmentada, lo que es
especialmente beneficioso para los emprendimientos artesanales de Masaya que desean

dirigirse a un mercado objetivo particular.

Molinares (2015) realizé un estudio sobre los factores que determinan el desarrollo de las
Mipymes en Matagalpa y encuentran que empresas de esta categoria son conscientes de que,
para estar en el mercado e incrementar su competitividad en la actualidad, deben interactuar en
un entorno mucho mas exigente, dindmico y efectivo. Como la internacionalizacién de la
economia, la mayor competencia entre las PYMES, y con estructuras organizativas de mayores
dimensiones e instrumentos para acceder al mercado, la necesidad de introducir continuas

innovaciones y el uso creciente de las tecnologias de la informacion.

El departamento de Masaya tiene un alto potencial debido a que las artesanias que se
elaboran son reconocidas a nivel nacional e internacional y sus productos no tienen una
competencia directa con otros de la regién. Los artesanos siguen estancados con un marketing
tradicional y obsoleto, ya que la estrategia de venta que utilizan es directa. Ellos promocionan
sus productos Unicamente a las personas que visitan sus locales, les proveen promociones, les

muestran disefios nuevos e incluso les ofrecen un precio especial si compran por mayor.

Sin embargo, esto deberia ser expuesto en canales publicitarios mas efectivos, como las
redes sociales y los sitios web para poder mantener la atencién de sus clientes y captar la
atencién de un nuevo publico. Tradicionalmente, la promocidon de las artesanias ha sido
impulsadas por el gobierno local y Organizaciones No Gubernamentales (ONG), de manera
individual, cada artesano realiza promociones particulares y como estrategias de promocion

deciden realizar rebajas por compras mayoristas, o precios preferenciales por docena adquirida,
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a su vez ofrecen descuentos por productos de nueva introduccién, agilizando asi el proceso de

venta. (Mejia, 2010).

Los artesanos tienen una forma de vender que hasta la actualidad les ha funcionado,
debido a que han infravalorado el alcance que podrian llegar a tener si salen de lo convencional.
Sus principales ventas se enfocan en clientes extranjeros. Por otro lado, los nicaragiienses de
igual manera tienen conocimiento de estos locales de venta de artesania textil, pero el interés

baja cada vez mas al no saber de una promocidn, rebaja o nueva mercaderia.

Introduccidn a la digitalizacion

Cambiar la cultura empresarial es la Unica forma de implementar con éxito la innovacion
tecnoldgica (Galvan, 2022). La autora establece que las condiciones actuales crean presion a
micros, pequefios y medianos empresarios para acelerar el proceso de digitalizacion dentro de
sus compaiiias, pues de no hacerlo, corren el riesgo de perder competitividad en el mercado. Sin
embargo, la adopcidn de tecnologia en los procesos de negocios, no solo implica la inversién
monetaria, sino crear una cultura empresarial pro tecnologia. En la medida en que los
colaboradores mejoren su percepcidén y destreza en el uso de la tecnologia, esta sera mas

enriguecedora para los negocios.

La transformacidn digital se refiere al proceso de incorporar tecnologias digitales en todos
los aspectos de una organizacion, con el fin de mejorar la eficiencia, la productividad y la
experiencia del cliente. Implica el uso estratégico de herramientas digitales, como aplicaciones
mdviles, analisis de datos, inteligencia artificial, automatizacion y redes sociales, para
optimizar los procesos empresariales y adaptarse a las demandas cambiantes del entorno digital

(Llorente, 2016).

La transformacién digital permite a las organizaciones mejorar la eficiencia operativa,
alcanzar una mayor escalabilidad, tomar decisiones basadas en datos y ofrecer experiencias

personalizadas a los clientes. Ademas, la digitalizacion abre nuevas vias de comunicacion vy
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promocién, lo que ayuda a las empresas a llegar a un publico mas amplio y diverso. La
digitalizacién también puede ayudar a las empresas a conocer mejor a sus clientes y a ofrecer

productos y servicios mas adaptados a sus necesidades.

Sampedro et al. (2021) sefiala que la crisis sanitaria de Covid-19 empujod a las empresas
hacia la reinvencién de sus canales de comercializacion por medio de la tecnologia. En su
investigacion, los autores se centraron en las redes sociales como canal de comercializacién y
encontraron que las empresas que adoptaron redes sociales vieron incremento en sus ventas, a

pesar de la emergencia sanitaria.

De acuerdo con el reportaje de Cajina (2020), existe un porcentaje bajo de sitios web de
empresas nacionales, pues la mayoria incursiona en el mercado electrénico por medio de las
redes sociales. Esto puede estar relacionado a un tema de mercado. Pues las redes sociales
captan la atencion de la mayoria de nicaragiienses. De acuerdo a las cifras presentadas por la
autora, el 80% de los nicaraglienses usa internet para navegar en redes sociales, y Unicamente

un 9% usa otras plataformas como buscadores.

El comercio electrénico exclusivo de redes sociales, presenta graves desventajas, pues los
comercios no pueden controlar la experiencia de los usuarios y en estas plataformas no se puede
disefiar una personalizacidn de la interfaz. Ademas de los factores de mercado, hay otra limitante
para la creacién de sitios web propios: el precio. En 2020, un sitio web llegaba a costar entre
USS300 y USS$1,000 y adicionalmente demanda una inversién entre US$100 y US$200 por

servicios de hosting.

Por otro lado, el mercado de ropa artesanal nicaragiiense no ha tomado la iniciativa de
introducirse a la digitalizacién, aunque esto pueda contribuir al aumento del valor. Cabe
mencionar que los artesanos tienen un gran talento, un talento que desaprovechan en el ambito
publicitario, ya que los gustos varian y hay personas que aun se les puede parecer atractivos los

disefios que estos realizan. No obstante, su ausencia en los medios de publicidad digital no
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despierta el interés en ese publico, ya que muchas personas deciden comprar luego de estar

navegando y que les aparezca alguna publicacion de algun producto.

Los artesanos carecen de asesoria para introducirse a estos medios, y es la razén por la
gue desde sus inicios hasta el dia de hoy utilizan un canal de comercializacién directa, y aunque
les ha funcionado en la generacién de ingresos, es obsoleto para generar innovacién y
escalabilidad. Los patrones de ventas actuales, demuestra que la falta de adopcién de canales
digitales, esta asociada a la carencia de asesoria especializada en este tema que los impulse a

introducirse en la digitalizacion.

Teorias y Conceptos

La ropa de tipo artesanal es un bien que posee un valor agregado, debido al rasgo de
identidad cultural que se puede identificar en el disefio de la indumentaria, las ventas de estas
prendas benefician a los productores y al lugar de donde emergen, sin embargo, estos negocios
enfrentan una carencia de conocimiento administrativo y publicitario que predomina en la mayor
parte de estas unidades econdmicas, lo cual causa que no sean capaces de responder a las
exigencias de su mercado y amenazas de su entorno, por tales motivos se identificd la necesidad

de disefiar una propuesta de calidad que impulse las ventas de estas empresas.

Esta investigacion da evidencia de que es necesario que en el pais y particularmente en la
ciudad de Masaya se impulse el potencial que tiene la comercializacidn de ropa de tipo artesanal.
Al comercializarla se debe hacer énfasis en los materiales y métodos utilizados en su elaboracidn,
destacar su contenido artesanal es primordial para mejorar su nivel de competitividad frente a

otro tipo de prendas.

La oferta de prendas artesanales en los distinguidos centros de ropa artesanal,
desafortunadamente no cumple con las tendencias o sugerencias a las nuevas demandas de
consumo por parte de los clientes, es posible argumentar que los disefadores tienen un estilo

predeterminado, caracterizado por tener una oferta poco diversificada que no considera
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tendencias actuales de moda. Por eso es imperativo que las empresas que comercializan el tipo
de ropa artesana desarrollen una nueva cultura empresarial que busque adaptarse a las

cambiantes exigencias del mercado.

Esto aplica para todo tipo y tamafio de empresas, debido a que la competencia es cada
vez mas fuerte en todos los sectores productivos. Identificar las caracteristicas de la oferta de
ropa de tipo artesanal, puede ayudar, por un lado, a disefar estrategias de comercializacidn, ya
gue el comprender el comportamiento de los competidores y de los clientes, permitira identificar

areas de oportunidad para las empresas.

Los artesanos desde sus propios negocios, pequefios o medianos, se encuentran
mostrando soluciones éticas y sostenibles para responder a las exigencias que el consumidor
busca, sin embargo, se les dificulta un poco, ya que sus disefios permanecen iguales. Para cumplir
estos objetivos es necesario una modificacién en relacion a los disefios de ropa artesana por
tendencias actuales del mercado, que brinden estilo comodidad, elegancia y confianza logrando
una aceptacion por parte de los consumidores e instituyendo que la ropa artesanal no es
sinébnimo de antiguo, al contrario, destacamos que lo tradicional radica los insumos que utilizan

y la mano de obra de quien lo realiza.

Viabilidad de plataformas web para promover los productos artesanales

La fase inicial de todo proyecto es reconocer los elementos que interactian en su entorno
y conocer a detalle los diferentes procedimientos que se desarrollan en el mismo. En este
sentido, se identifican los principales actores involucrados en la exposicion de productos
elaborados por artesanos del sector textil presentes en la ciudad de Masaya, sus necesidades y
los medios digitales que actualmente utilizan para su promocién; en base a esta informacién se
logra establecer las desventajas que poseen estos medios y llevar a cabo un estudio de los

modelos de referencia existentes en el ambito nacional.
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La iniciativa de crear una nueva plataforma surge como un mecanismo para que las
empresas incorporen elementos de digitalizacién en su propuesta de valor comercial. Tomando
en cuenta el auge de los productos hechos a mano y las necesidades expuestas por los
emprendedores de alternativas de promocién y un espacio centrado en sus negocios, asi como
también las problematicas sefialadas por los clientes potenciales con respecto a la busqueda de
bienes y servicios a través de los medios digitales, se propone el disefio y creaciéon de una
plataforma virtual que aloje un portafolio de emprendimientos de origen artesanal del area textil,

con sede en la ciudad de Masaya, Nicaragua.

Los principales actores que interactuan en ella son los usuarios. En este aspecto, se

identifican dos categorias, clasificadas segun la funcién que ejecutan:

e Usuarios proveedores o emprendimientos:

También conocidos como socios comerciales, ya que la presentacién de sus productos
serd el contenido esencial de la plataforma. Para objeto de este proyecto se consideraron
emprendimientos del area textil del sector de Masaya por ser una de las ciudades mas
importantes del pais de este rubro que tienen su sede en ella y la facilidad de movilizacién a dicho

municipio.

El perfil de estos negocios es de pequefias y medianas empresas (Pyme) y emergentes,
porque se considera que son las que necesitan mas alternativas de promocién en comparacién

con otras unidades que cuentan con un capital y un buen posicionamiento en el mercado.

e Usuarios consumidores o clientes:
Son quienes hacen uso del servicio que ofrece la plataforma al momento de realizar una
blsqueda de un articulo o marca de su interés en el portafolio, convirtiéndose asi en posibles

clientes de los emprendimientos presentes en el mismo.
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El objetivo de las plataformas digitales para comercio es servir como un medio que
conecta al cliente o consumidor con el producto o marca, o viceversa, mostrandole
especificamente lo que busca y la informacién para poder adquirirlo. Los actores primarios de la
plataforma descritos previamente son: emprendimientos y clientes. Las funcionalidades de las

plataformas deben basarse en las necesidades de los usuarios.

Para que la plataforma cumpla con su objetivo es necesario que se tomen en cuenta los
siguientes elementos:

= |dentificacién del publico objetivo: Es fundamental comprender a quién se dirige el
portafolio y adaptar las estrategias de publicidad y marketing digital en consecuencia.

= Disefo visual atractivo: Un portafolio digital debe ser visualmente atractivo y reflejar la
identidad de la marca. El uso de imdgenes de alta calidad y una presentacién estética
ayudarad a captar la atencién de los visitantes.

= Contenido relevante y persuasivo: El contenido del portafolio debe ser informativo,
persuasivo y resaltar los atributos Unicos de los productos textiles. Ademas, es
recomendable incluir testimonios de clientes satisfechos para generar confianza.

= Optimizacidn para motores de busqueda: El portafolio digital debe estar optimizado para
aparecer en los resultados de busqueda relevantes. Esto implica utilizar palabras clave

pertinentes, etiquetas adecuadas y descripciones claras en las pdaginas del portafolio.

La utilizacién de plataformas digitales también demanda la implementacion de
estrategias de marketing digital. Ramos (2022) indica que es imprescindible crear una fuerte
presencia de marca, particularmente ahora, en un escenario post pandemia. El autor expone al
menos 10 estrategias:

= Video marketing

= Optimizacién de busqueda por voz

= Realidad virtual (VR) y realidad aumentada (AR)
= Marketing de influencers

= Marketing conversacional
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= Inteligencia artificial (IA) y aprendizaje automdtico
=  Transmision en vivo

= (Contenido de audio

= SEO organico

=  Marketing inclusivo

Basados en estas tendencias proporcionadas por el informe escrito por Diego Ramos, se
pueden sugerir las mas convenientes para que los artesanos se introduzcan al Marketing digital.
El primer paso que los artesanos deberian dar es el de abrir una pagina web, ya que como
anteriormente se mencionaba, esto actualmente es una necesidad. Al dar apertura a este sitio
web, pueden agregarle ese toque cultural que tanto los caracteriza. Por ejemplo, realizar una
pestafia donde muestran su vision y misidn, videos explicando el origen y proceso para realizar
las prendas que ofrecen, de esta manera mostrar al publico su valor cultural y crear una conexién

con ellos.

Durante el afo pasado, la economia de los influencers ha crecido drasticamente y seguira
haciéndolo. Para fin de afio, se espera que el marketing de influencers evolucione hacia una
industria de $15 mil millones. Este crecimiento se debe en gran parte a la rapida expansion de
Tik Tok. Los influencers han demostrado que sus fans los seguirdn a través de las plataformas,

proporcionando mas alcance tanto a los creadores como a las marcas.

Implementar esta estrategia seria muy beneficiosa para el comercio de ropa artesanal
nicaragliense. Los influencers en Nicaragua son de gran utilidad para hacer promocién, en
especial para un publico joven, grandes empresas han depositado su confianza en ellos y han
decidido seguir trabajando con ellos debido a su impacto en las redes sociales. Contratar a un
influencer es una estrategia para aumentar su demanda y ganar reconocimiento, ya que las
visitas de estas personas a los locales para probarse la ropa, informar sobre los precios y brindar
otros datos de valor, despertara el interés de sus seguidores y estos recomendar con las personas

de su entorno, incrementando la demanda.
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Marco Metodolégico
El marco metodoldgico de esta investigacidn establece el disefio y la estructura general
gue orienta la recoleccidn, interpretacidn y analisis de los datos. En este estudio, se adopta un
enfoque cualitativo, lo cual permite una exploracién profunda de los fenédmenos investigados,
analizando la percepcién de los usuarios, sus habitos y las posibles estrategias de innovacién en
los portafolios digitales para emprendimientos artesanales en el area textil con sede en la ciudad

de Masaya.

Esta perspectiva proporciona una comprension mas amplia de las experiencias y
opiniones de los usuarios y ayuda a explorar las complejidades de la creacién y disefio de
portafolios digitales para estos emprendimientos. Dentro de este marco, se describirdn vy
justificaran los procedimientos de seleccidn de la muestra, los instrumentos de recoleccidn de
datos, los criterios de calidad aplicados a estos instrumentos, y los procedimientos para el analisis

y procesamiento de la informacion.

Enfoque Cualitativo y su Justificacion

Para categorizar la presente investigacién se consultd bibliografia de Metodologia de
Investigacidn. La documentacién sobre este tema permite abordar integralmente la propuesta
de investigacion. La investigacién segun su nivel de profundidad es de caracter descriptiva, ya
gue busca especificar y dar importancia a elementos basicos de promocién como las redes
sociales para la mejora en el dmbito publicitario de las Pymes, ademas de las caracteristicas
esenciales que deben desarrollarse como parte de la identidad corporativa para estas, a través

de un analisis para optimizar la competitividad empresarial.

El fin de una investigacion descriptiva estd orientado en generar mayor entendimiento de
las experiencias, para ello se apoya en la observacidén y descripcién del objeto de estudio.
Contrario a otro tipo de estudios que pretenden investigar para generalizar los resultados

obtenidos. Se puede ver que esta investigacidn se suma a los esfuerzos de investigar el potencial
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del sector textil artesanal y sus barreras al crecimiento que enfrenta. Adicionalmente se resaltan
las caracteristicas de investigacidn-accidn, cuyo objetivo se basa en analizar y dar respuesta a la

problematica, siendo en este caso, la carencia de estrategias de comercializacidn digital.

Para la realizacion del proyecto se hizo uso de la metodologia cualitativa, ya que la mayor
parte del recurso de informacidn se obtiene a través de la experiencia y consideraciones de los
principales actores involucrados en la investigacion. La encuesta y la entrevista fueron los
métodos de recoleccién de datos utilizados en esta investigacion. En el enfoque cualitativo es
valida la realizacién de interrogantes e hipotesis antes, durante y después de la recoleccién de

datos y andlisis de informacién.

Como resultado de este proceso pueden surgir interrogantes de mayor relevancia. La
informacidn en una investigacion descriptiva cumple con la funcidon de facilitar el entendimiento
de las experiencias de las personas y organizaciones. Al recolectar datos, se pueden obtener las

perspectivas de los artesanos que participaron de la investigacion.

La investigacion documental es una técnica de investigacién que se centra en la
recopilacion y analisis de informacion existente en documentos. El Tecnoldgico Nacional de
México explica que la investigacién documental es parte esencial de un proceso de investigacion
cientifica, constituyéndose en una estrategia donde se observa y reflexiona sistematicamente
sobre realidades (tedricas o no) usando para ello diferentes tipos de documentos (Tecnoldgico

Nacional de México, 2014).

Como parte de este proceso se indaga, interpretay presenta datos e informaciones
sobre un tema determinado de cualquier ciencia, utilizando para ello, una metddica de analisis;
teniendo como finalidad obtener resultados que pudiesen ser base para el desarrollo de Ila
creacidn cientifica. Por otro lado, Arias (2012), califica a la investigacion documental como una

técnica que permite obtener informacién de diversas fuentes, tales como libros, articulos
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cientificos, informes, entre otros. Esta técnica es especialmente valiosa en la etapa de

exploracion de un tema.

Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) argumenta que la investigacion documental es
una de las técnicas que se pueden utilizar en la investigacion cientifica, y se caracteriza por el
analisis de documentos escritos y registros, que pueden ser libros, articulos cientificos, informes
técnicos, entre otros. Este tipo de investigacidon se puede llevar a cabo utilizando diversas

técnicas, como el andlisis de contenido, el andlisis de bibliografia y la revision sistematica.

En funcidn al propdsito de la investigacion, es considerada como aplicada ya que no solo
pretende indagar en obtener informacién por medio de los pequefios y medianos negocios del
mercado de artesanias de Masaya, sino que ademas se desarrollara un prototipo de plataforma
virtual para todos los emprendedores artesanos empleando sus gustos y preferencias para

identificar la viabilidad del proyecto.

Muestra Tedrica y Sujetos de Estudio

Para fines de la investigacion y el disefio del proyecto abordado en este documento,
se tomd como sujeto de estudio a comerciantes locales dedicados a la produccidon textil
artesanal del Mercado de artesanias en el municipio de Masaya, pues este centro de compras es
el mas popular en el segmento de artesanias, en este sitio comercial, es comuin encontrarse con
turistas que visitan el centro de compras en busqueda de recuerdos artesanales nicaraglienses y
ademads destaca por ser un escenario amistoso con diversos locales coloridos que brindan

suficiente variedad para encontrar lo que desea.

Se seleccionaron a 10 pequefias empresas dispuestas a crear y mejorar sus métodos
publicitarios, imagen corporativa y disefio de productos, cuyos propietarios tenian edades que
oscilaban entre los 35 y 65 afios de edad. Las entrevistas se enfocaron en las necesidades de

promocién de sus negocios, los medios que utilizan para este propdsito, las problematicas que
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enfrentan y sus expectativas con respecto al portafolio digital propuesto. Adicionalmente, se
realizaron 20 encuestas dirigidas a los usuarios y posibles clientes con el fin de obtener
informacién relacionada con el uso de medios digitales para la busqueda de productos, sus

desventajas, y sus preferencias con respecto a la interfaz grafica de usuario.

De estos métodos de investigacidon también se obtendran datos acerca de los medios mas
utilizados por los dos grupos de usuarios, que sera de utilidad para la definicién de la estrategia

de publicidad ya que permitira ubicar los sitios que mas frecuenta el target.

Adicional, se crearon dos Buyer Persona con el objetivo de ejemplificar de manera ficticia
los tipos de usuarios que podrian hacer uso de la plataforma. De igual manera se trabajaron dos
Customer Journey, los cuales permitieron representar las experiencias que ambos grupos de

usuarios tendrian en relacién con la pagina web.

Métodos y Técnicas de Recoleccion de Datos

Retomando lo planteado por Herndndez, Ferndndez & Baptista (2014), cuando una
investigacion es de caracter cualitativo se opta por los principales métodos para recabar datos
cualitativos, siendo uno de estos la entrevista, ya que es mas intima, flexible y abierta
permitiendo que la persona entrevistada se sienta como en una conversacién brindando
informacién de forma natural y sincera. Se aplicé el mismo formato de entrevista a todas las

empresas participantes de la investigacion.

En las entrevistas se abordaron 10 preguntas relacionadas a cuatro dimensiones: calidad
y disefio de productos, imagen corporativa, publicidad y Marketing Digital y andlisis de demanda.

La tabla 2 aborda con mas detalle los componentes de cada una.
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Tabla 2. Dimensiones de la investigacion.

Dimensiones

Definicion

Calidad y diseiio de productos

Esta dimensidn busca generar satisfaccidon a sus clientes
comunicando de manera asertiva la labor, dedicacidn y pasion
puesta a través de sus disefios resaltando el talento nacional

Imagen corporativa

A través de la imagen corporativa los artesanos buscan
transmitir su creatividad plasmada en prendas que
representan la cultura nicaragliense, mostrando la capacidad
que tienen como emprendedores y su pasidén por aprovechar
esta aptitud para salir adelante

Publicidad y Marketing Digital

Esta dimensidon busca articularse en redes con el fin

de consolidar procesos que les permita participar en
mercados globales con mejores condiciones y con un
volumen importante.

Analisis de demanda

Este andlisis permitira conocer si hay demanda
insatisfecha en alternativas donde se planea emprender vy
vislumbrar si el proyecto tendra aceptacion entre el
publico

Fuente: Elaboracidn propia.

Tabla 3. Cuadro de operacionalizacion de variables.

Variable de estudio

Dimensiones Indicadores

Portafolio Digital

Calidad y disefio de productos  Calidad de materias

primas

Variedad de proveedores

Imagen corporativa Colores

Elementos graficos

Publicidad y Marketing digital Estrategias de marketing

Plataformas virtuales

Presupuestos de marketing

Fuente: Elaboracidn propia.
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En la tabla 3 se resume la operacionalizacién de las variables, la primera dimensién
llamada calidad y disefio de productos esta relacionada con la satisfaccion de los clientes y puede
ser un factor determinante en la creacion de las ventajas competitivas de las pymes. Por otro
lado, la imagen corporativa es un mecanismo que le permite a la empresa contar con una
identidad propia y destacarse entre los competidores. Los elementos de la identidad corporativa

permiten ganar reconocimiento y posicionamiento en la mente de los consumidores.

Finalmente, la dimension de publicidad y marketing digital, se centra enlas estrategias
de publicidad empleadas, sus canales de comunicacién y el presupuesto que asignan a estas

actividades de promocion.

Criterios de Calidad Aplicados

En la investigacion se recoge informacion a través de entrevistas a los diferentes negocios
artesanales ya que, segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), es una de los mejores
instrumentos utilizados en investigaciones de caracter cualitativa, ya que cuenta con la capacidad
de comunicar y obtener informacidn a través de una conversacién abierta pero estructurada

atendiendo los diversas pensamientos, opiniones y puntos de vista de los participantes.

La dependencia también es denominada como consistencia légica, o bien, en términos
simples se refiere a la estabilidad de los datos. Aunque bien, es una condiciéon que debe tomarse
con cautela, pues la estabilidad de los datos es imposible cuando se tratan de estudios en
contextos reales, marcados por grandes diferencias (Facme, 1999). La “dependencia” involucra
los intentos de los analistas por capturar las condiciones cambiantes de sus observaciones y del

disefio de investigacion.

Los investigadores pueden retomar dos recomendaciones expuestas por

Hernandez, Fernandez & Baptista (2014), para alcanzar la dependencia:
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= Evitar que creencias y opiniones propias afecten la coherencia y sistematizacién de las
interpretaciones de los datos
= No establecer conclusiones antes de que todos los datos sean considerados y analizados

y se alcance la saturacion.

Por otro lado, la credibilidad forma parte de los criterios de calidad de los instrumentos
de recoleccion de informacidn. A este criterio se le conoce también como “maxima validez” y se
refiere a si el investigador ha captado el significado completo y profundo de las experiencias de
los participantes, particularmente de aquellas vinculadas con el planteamiento del problema. En
este caso, la credibilidad haria referencia a la captacion de la informacion de parte de los

artesanos y de los consumidores.

La credibilidad se logra mediante los siguientes puntos:

= Corroboracién estructural: proceso mediante el cual varias partes de los datos
(categorias, por ejemplo), se “soportan conceptualmente” entre si. Por lo tanto, la
entrevista sirve para identificar los principales problemas de identidad corporativa,
digitalizacién y disefio de productos de las Mipymes y cémo responder a este problema a
través de la creacién de una plataforma virtual para su negocio a partir de la informacién
obtenida.

= b) Adecuacion referencial: cercania entre lo descrito y los hechos. Para consolidar la
credibilidad desde el trabajo en el campo, es conveniente escuchar todas las “voces” en
la comunidad, organizacion o grupo en estudio, acudir a varias fuentes de datos y registrar
todas las dimensiones de los eventos y experiencias. Estd incluida, ya que la entrevista se

realizard a cada una de las diferentes Mipymes.

Al tercer criterio, se le denomina como Transferibilidad o aplicabilidad de resultados. Este
criterio no se refiere a generalizar los resultados a una poblacidn mas amplia, ya que ésta no es
una finalidad de un estudio cualitativo, sino que parte de ellos o su esencia puedan aplicarse en

otros entornos. En este caso, los resultados de la creacién de un portafolio digital para artesanos



47

del departamento de Masaya realizado con 10 Mipymes del Mercado de artesanias, no pueden
generalizarse a Mipymes del pais que no estén asociadas al mercado de artesanias que pasen por

los mismos problemas, mucho menos en un ambito mas general como a nivel centroamericano.

Procedimientos para el Procesamiento y Analisis de Informacion

Para llevar a cabo el procesamiento y anadlisis de la informacién en esta investigacion, se

siguieron los siguientes pasos metodoldgicos:
1. Diseiio del Instrumento:

Se disefid un instrumento de recoleccion de datos consistente en un cuestionario
estructurado, orientado a obtener informacién detallada sobre las practicas comerciales,

desafios y necesidades de los artesanos textiles de Masaya.

2. Visitas a los Artesanos:

Se realizaron visitas in situ a los talleres de artesanos en la ciudad de Masaya. Estas visitas
permitieron una observacién directa del entorno de trabajo y de las condiciones en las que

operan los artesanos.

3. Consultas Directas:

Se llevaron a cabo consultas directas con los propietarios de los negocios artesanales.
Estas consultas incluyeron entrevistas cara a cara para obtener una comprensién profunda de

sus perspectivas y experiencias.

4. Transcripcion de Entrevistas:

La informacion recopilada durante las entrevistas fue transcrita minuciosamente para

asegurar la precisién y la integridad de los datos.

5. Analisis Comparativo:
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Posteriormente, se realizd un andlisis comparativo de las respuestas obtenidas. Este
analisis se centré en identificar puntos en comun, diferencias y relaciones entre las respuestas
de los distintos artesanos. Este enfoque permitié una comprension holistica de los desafios y

oportunidades dentro del sector.

6. Analisis y Presentacion de Resultados:

Se llevd a cabo un analisis exhaustivo de los datos recolectados, utilizando técnicas de
analisis cualitativo para interpretar y presentar los resultados de manera coherente vy

significativa.

7. Propuesta de Sitio Web:

Con base en los resultados del analisis, se elaboré una propuesta de diseifio de un sitio
web que contemple las necesidades especificas manifestadas por los artesanos. Este sitio web
tiene como objetivo dinamizar sus ventas en linea y mejorar su presencia digital, abordando las

carencias identificadas en términos de promocién y comercializacion.

Estos procedimientos permitieron una recoleccién y analisis sistematico de Ia
informacidn, asegurando que las conclusiones y propuestas derivadas estén fundamentadas en

datos concretos y relevantes para el sector textil artesanal de Masaya.
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Resultados y Discusion

El presente informe recoge las voces de hombres y mujeres comerciantes que
desempeiian su vida laboral y profesional en el sector textil artesanal. En este sentido, se analizan
las respuestas de 10 artesanos que desempefan su trabajo desarrollando la cultura que
contempla el arte nacional, evidenciando una posicidn critica frente al desarrollo y realizacién
profesional de hombres y mujeres. Es necesario mencionar que los artesanos entrevistados estan
entre los 35y 65 afios ocupando diversas labores en el campo artistico y cultural. Los resultados

se muestran segmentados, segun las cuatro dimensiones de la investigacion.

= (Calidad y disefio de Productos

En esta variable los artesanos entrevistados expresaron que no tienen un proveedor fijo
gue les suministre todos los insumos necesarios en su produccion textil. Este hecho se explica
por un patrén de conducta particular de las artesanas. Ellas mismas, se encargan de visitar
centros de compras mayoristas y comprar donde los proveedores que les ofrezcan los insumos
necesarios al mejor precio. Esta conducta responde a la necesidad de asegurar que los disefios

textiles estén elaborados con productos de calidad.

Al consultarle a los artesanos por su interés en realizar disefios con tendencias de modas
actuales, las encuestadas refirieron que estarian dispuestas en innovar en los disefios e incluso
unirse como grupo, para este fin. Sin embargo, tienen temor en explorar esta alternativa, por
estar a la deriva en la viabilidad de sus ventas con estos nuevos disefios. Este temor, denota que
hay poca comunicacién con los clientes y por ende hay pocos datos recopilados relacionados con

las preferencias e intereses de los clientes.

Una de las artesanas, asegurd que no tiene una segmentacién de mercado definida, pues
apunta que busca que sus disefios sean atractivos “a la vista de nifios, jovenes y adultos”. La
literatura consultada demuestra que la falta de segmentacion puede generar un uso ineficiente

de recursos y pérdida de un mercado potencial, por no atender sus necesidades. Asi mismo, la
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empresa enfrentaria una posicién de desventaja, en un mercado (textil) cada vez mas
especializado. La falta de segmentacion de mercado puede afectar también la coordinacion

interna y obstaculiza la busqueda de financiamiento.

Los empresarios afirmaron que, aunque no tienen segmentos claramente definidos y no
lanzan disefios adaptados a la ropa de moda que se utiliza hoy en dia, cuentan con un area de
personalizado, donde las personas pueden traer sus bocetos, elegir los colores, y darlo a hacer
completamente a su medida, gusto y presupuesto. Las artesanas también sefialaron que poco a
poco han cambiado un poco la elaboracion en sus disefios por otros mas frescos, resaltando la

simplicidad de lo nuestro, de lo artesanal.

* Imagen corporativa

Al consultarle a los artesanos, sobre la identidad corporativa y su importancia en los
negocios explicaron que no les parecia importante. Al consultarles si conocian el significado de
este término, admitieron desconocerlo. Una vez que el equipo de investigacidon les explicé el
término, reestructuraron su respuesta y afirmaron que les gustaria transmitir que son empresas
gue se dedican al trabajo creativo. Pues en cada prenda estd plasmada su creatividad y la
originalidad de la cultura nicaragliense, mostrando el talento y la capacidad que tienen como

emprendedores.

Otros empresarios, indicaron que les gustaria darse a conocer como empresas resilientes
y creativas que promueven el rescate de la cultura, los valores familiares y la generacién de
recursos economicos. Al consultarles sobre los colores corporativos, refirieron que les gustaria
adoptar colores vivos relacionados con la cultura nacional. Algunas empresas, expusieron que
como parte de su identidad querian incorporar elementos creativos que hicieran alusién a los

bordados.

= Publicidad y Marketing Digital
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En un mundo completamente globalizado los artesanos estan conscientes que deben
unirse a la digitalizacién para darse a conocer como negocio y aumentar sus ventas. Aunque las
estrategias tradicionales de marketing, siguen siendo las mas utilizadas por los artesanos (boca a
boca, rétulos o carteles fisicos y recomendaciones de otros usuarios). El 30% de los entrevistados
asegura que, si realizan publicidad online, a través de plataformas como Facebook, Instagram y

WhatsApp.

Sin embargo, el otro 70% comento que no emprende, ninguna de estrategias, debido a

tres problemas principales:

= Bajas ventas
= Falta de capacitacién en el uso de plataformas digitales

= Falta de capital humano y otros recursos como cadmaras de calidad.

llustracion 10. Artesanos que emprenden estrategias de marketing digital.

Emprende estrategias de
" marketing

Mo emprende estrategias de
B marketing

Fuente: Elaboracion propia, con base a resultado de encuestas
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Por otro lado, se les preguntd si estarian dispuestos a unirse a una iniciativa de plataforma
digital que los ayude a promocionarse y generar ventas por canales digitales, a lo que brindaron
una respuesta positiva, advirtiendo su participacion estd sujeta a los costos. Algunos artesanos
aprovecharon la entrevista para manifestar que, en los ultimos afios, el comercio textil ha

experimentado un declive en sus ventas y por ende de sus ingresos.

La baja de las ventas puede asociarse al decrecimiento de la actividad econdmica
experimentada en el pais, que afectd los ingresos de los consumidores nacionales y provocé una
reduccion del turismo extranjero, de los principales consumidores de las prendas textiles
artesanales. En este contexto es entendible que los artesanos no cuenten con los ingresos

monetarios para lograr cubrir con la inversidn por la participacion en la plataforma especializada.

El 30% de los artesanos que afirmaron utilizar herramientas digitales para hacer
actividades de marketing, reflexionaron que esta decisién se fundamenté como una medida
para generar mas ingresos, con una inversion minima e incluso nula, ya que las plataformas son

gratuitas y estas Unicamente demandan dinero cuando se desea hacer camparias publicitarias.

Analisis de demanda.

Los comerciantes analizaron los segmentos de mercado que demandan sus productos,
manifestando que consumidores tanto nacionales y extranjeros son clientes potenciales para sus
negocios. Por un lado, los nacionales demandan este tipo de productos como un medio de
expresion de la cultura propia, o bien porque necesitan estos atuendos para participar en
actividades culturales en colegios o trabajos. Sin embargo, los clientes extranjeros invierten una
mayor cantidad de dinero en la compra de sus productos ya que lo que buscan es quedarse con

recuerdos del pais visitado.
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Otro punto importante es que muchos de los entrevistados dijeron que no solo venden
nacionalmente, sino que envian sus productos a otros paises de Centroamérica, de hecho, hay

algunas tiendas que Unicamente se dedican a la exportacién.

Tomando en cuenta, las respuestas de los artesanos se propone una plataforma digital
qgue funcione como medio para exponer los productos textiles elaborado por estos
emprendimientos. La plataforma digital tendria como nombre “Hecho en Nicaragua”. A

continuacion, se muestra un plan estratégico para la difusién de la plataforma.

Informacion sobre la marca
=  (Quiénes somos?
Hecho en Nicaragua es una plataforma virtual que nace con el propdsito de fomentar la
artesania nicaragliense de emprendimientos PYME y nuevos en el mercado, dedicados a la

produccién de piezas textiles, brinddndoles un espacio orientado a este sector, con un disefio

que facilita la conexion entre los emprendedores y posibles consumidores de sus productos.

= Misidn: promover a los emprendimientos emergentes, pequenos y medianos del
area textil presentes en la ciudad de Masaya y sus productos 100% hechos a mano;
asi como también facilitar el hallazgo en linea de estos negocios, garantizando una
busqueda y resultados dptimos para los usuarios de la plataforma.

= Visidn: ser una plataforma de referencia a nivel nacional como promotora de
promocién y consumo de productos artesanales de origen nicaragliense, y un
medio de busqueda eficaz.

= Personalidad: la personalidad de Hecho en Nicaragua se caracteriza por su
sencillez, funcionalidad simple y honestidad. Ademas, dentro de sus cualidades se
destaca su amabilidad, sinceridad y su disposicién a brindar ayuda.

= Voz: Hecho en Nicaragua habla de manera educada, pero sin caer en la seriedad.

Cuando la marca se comunica con las personas es amable, trata de imprimir un
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poco del encanto y calidez que caracteriza al pueblo nicaragliense, también evita
las confusiones por lo que se asegura de expresarse lo mas claro posible para que
todos puedan entenderle, pues no pretende excluir a nadie.

= Tono: Hecho en Nicaragua se preocupa porque los usuarios de la plataforma y sus
seguidores en redes sociales sientan una conexiéon con la marca mas alla del
servicio que esta ofrece, por lo que su tono es cercano, procurando mantener la

sencillez y claridad del mensaje que desee transmitir.

Publico objetivo

Publico A: Hombres y mujeres mayores de edad que tienen un emprendimiento reciente
o0 compuesto por un numero reducido de trabajadores y con un volumen de ingresos netos
moderado, que estén localizados en la ciudad de Masaya y se dediquen a la elaboracién de
productos textiles en alguna de las siguientes categorias: bordado, tejido y costura. (Ver Anexo
3)

llustracion 11. Imagen de referencia de Publico A.

Fuente: El 19 Digital

Publico B: Jévenes y adultos de Nicaragua interesados en adquirir piezas locales de

origen artesanal y deseen realizar la busqueda a través de Internet. (Ver anexo 4)
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llustracion 12. Clientes de prendas textiles artesanales.

Fuente: EL 19 Digital.

Customer Journey

Se empled la herramienta del recorrido del cliente como un método para representar el
paso a paso que podrian realizar los usuarios proveedores y consumidores durante el proceso de
interaccidon con Hecho en Nicaragua, desde la fase de descubrimiento hasta la fidelizacién de
ambos grupos. La aplicacién de este modelo se aborda dentro del plan para la difusidon de Hecho
en Nicaragua con el propdsito de obtener una guia del posible comportamiento de los usuarios
en su relacion con la marca, informaciéon que sera de utilidad para focalizar el esfuerzo y definir
el contenido, tono, canales y acciones que formen parte de la estrategia de marketing, con el fin

de generar un mejor impacto en el publico objetivo.
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Costumer Journey Map
HECHO EN NICARAGUA

Usuario proveedor o emprendimiento

INTERES

CONSIDERACION

ADQUISICION

SERVICIO

FIDELIZACION

Emprendedor se
entera de la pagina
e ingresa a ella para

Emprendedor navega
en la plataforma y la
compara con otros

Cliente realiza la
inscripcion en linea
para formar parte

Se procede a
contactar con el

emprendimiento

Emprendedor

comparte su

experiencia
visualizarla medios en donde del portafolio interesados  para con Ia
€xpone sus virtual concluir el proceso plataforma y la
productos deinscripciény que  racomienda
sea afadido al como  medio
portafolio para
promocionar
negocios
artesanales
DESCUBRIMIENTO NAVEGACION CONSIDERACION COMPARACION ACEPTACION
Emprendedor El emprendedor El emprendedor Emprendedor Emprendedor
descubre la pagina interesado visita la necesita mas compara la toma la decisién

por la pagina para visualizar  alternativas donde plataforma con los de formar parte
recomendacién de como estan pueda darle otros medios del portafolio
un conocido expuestos los visibilidad a sus digitales que utiliza virtual
negocios que forman  productos y un para promocionarse
parte del portafolio medio que resulte con su marca
accesible, considera
que esta plataforma
es una buena
opcién
INSCRIPCION CONTACTO CON EL INTEGRACION AL RECOMENDACION
EMPRENDIMIENTO  PORTAFOLIO

El emprendedor
procede a llenar el
formulario a través
de la pagina para
iniciar el proceso de
inscripcion

Se contacta con el
emprendedor para
continuar con el
proceso de
inscripcion y obtener
el material necesario
para que sea anadido
al portafolio

El emprendimiento
es afiadido al
portafolio junto con
imagenes de los
productos que
ofrece y los datos
de contacto

El emprendedor
recomienda la
plataforma a
conocidos o amigos
que tengan

negocios como el
suyo

Fuente: Elaboracidn propia.
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CUSTOMER
JOURNEY MAP
HECHO EN
NICARAGUA
Usuario

INTERES

CONSIDERACION

ADQUISICION

SERVICIO

FIDELIZACION

Cliente se entera
de

Cliente navega
en

la plataformayy

Cliente realiza la
busqueda de un
producto desde

Se procede a
contactar con el
emprendimiento

Cliente recomienda
el servicio de
busqueda que

la pagina e ingresa  |a compara con la pagina mediante los ofrece la
en ella paraverel otros medios en datos que plataforma
contenido donde podria muestra la
realizar a pagina.
busqueda de
productos
DESCUBRIMIENTO NAVEGACION CONSIDERACION  COMPARACION  SELECCION DEL
PRODUCTO
Cliente descubre Persona Cliente necesita Cliente hace Cliente decide
la pagina por un interesada adquirir una Comparaciones  buscar el
conocido que ingresa ala camisa con otras producto desde
sigue el perfil en pagina bordada a mano paginas que la plataforma,
Instagram web para de una tienda ofrecen el consulta todos
consultar por el que esta en servicio de los
servicio que Managua o compra en linea, emprendimientos
ofrecey el realice envios a la asi como gue ofrecen lo
contenido que capital; recuerda también que necesita 'y

maneja

gue en la pagina
vio
emprendimientos
gue ofrecen ese
productoy la
considera como
opciéon

analiza el precio
y la calidad de
los productos
para escoger el
gue mas le
convenga.

elige el de su
preferencia.

Fuente: Elaboracion propia.

Para la promocidn de la plataforma se hara uso del marketing digital organico a través de

dos redes sociales: Facebook e Instagram, ya que se identificaron como las mas frecuentadas por

parte de los usuarios y a través de ellas se busca llegar al publico objetivo, ademas crear un perfil
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en ellas para la plataforma no incurre en una inversion adicional, lo que no incrementaria el

presupuesto.

Se creara un perfil de la marca en los medios previamente mencionados y sera presentada
a través de ellos, abriendo asi un canal que permitird la comunicacién con la audiencia; en ellos
se compartird contenido original y de relevancia para el publico objetivo, con el fin de mantener

su interés y atraer mas seguidores de este tipo de contenido.

Actividades principales

Marketing de redes sociales

Actividades

= Con el propdsito de humanizar la marca, se utilizaran las redes sociales Instagram y
Facebook como medios para que los seguidores de la misma puedan interactuar con ella
a través de actualizaciones constantes y actividades que promuevan la comunicacién con
ellos.

= Paracrear una comunidad activay comprometida, se compartiran datos referentes al arte
del bordado, tejido y confeccion de prendas de vestir que no se limiten a las actividades
de los emprendimientos que forman parte de la pagina, sino que también orienten a los
seguidores y usuarios potenciales, y sean fuente de interés hacia el contenido de Hecho

en Nicaragua y los productos que elaboran los artesanos presentes en el portafolio.

Promocion a través de foros y grupos

Periodo: Una a dos veces por semana.
Actividades
= Dentro de la estrategia de promocion de la pagina se encuentra el marketing en
foros y grupos relacionados a la tematica de la plataforma. La cantidad de estos

sera entre 5-8, seleccionados segun la calidad de estos. Una buena presencia en

ellos sera de suma importancia mediante, es por esto por lo que la participaciéon
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serd activa, cuidando que los aportes compartidos sean de valor para llamar la

atencion y evitando generar spam.

Material a utilizar

Como parte de la estrategia de publicidad se disefiaron dos artes que serdn compartidas

a través de los perfiles en Facebook e Instagram de Hecho en Nicaragua.

El arte que se puede apreciar en laimagen es un llamado a la accién por parte de la marca
para que las personas visiten la plataforma. En esta se da una muestra del contenido de la pagina
empleando una fotografia del producto de un emprendimiento, asi como también se explica
brevemente qué pueden encontrar al ingresar: un portafolio de emprendimientos textiles de
origen artesanal. La utilizacién de una frase, mas que tener un propdsito decorativo, pretende

proveer un caracter que se perciba cercano.
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Conclusiones
La investigacion realizada sobre los emprendimientos artesanales en el area textil de
Masaya, Nicaragua, ha revelado varios puntos criticos y resultados significativos que

proporcionan una comprension integral de los desafios y oportunidades del sector.

Se identificd que la industria textil artesanal en Masaya enfrenta una baja demanda de
productos nacionales. Esta situacion se debe, en gran parte, a una oferta poco diversificada que
no considera las tendencias actuales de moda, lo que limita su atractivo para los consumidores
modernos. Ademas, uno de los principales desafios identificados es la dependencia y la falta de
insumos necesarios por parte de proveedores. Esta limitacién impide a los artesanos ampliar su

oferta de estilos y diversificar sus productos, afectando negativamente su competitividad.

Otro aspecto crucial es la falta de estrategias de promocion digital. Mas del 70% de los
artesanos no realizan publicidad debido a la falta de recursos y conocimientos para el manejo de
plataformas digitales. Esta carencia de estrategias de mercadeo digital limita significativamente
la visibilidad y el alcance de sus productos en el mercado. A pesar de esto, los artesanos
reconocen la importancia de la digitalizacién y la promociéon en linea para mejorar su
competitividad. Sin embargo, la falta de capacitacién y recursos adecuados sigue siendo una

barrera importante para la implementacién de estas estrategias.

Basado en los hallazgos, se elabord una propuesta de disefio de un sitio web que
contemple las necesidades especificas manifestadas por los artesanos. Este sitio web tiene como
objetivo dinamizar las ventas en linea y mejorar la presencia digital de los emprendimientos,
facilitando una plataforma donde puedan exhibir y vender sus productos de manera mas

eficiente.

La investigacion permitid identificar las principales barreras que enfrentan los artesanos,

incluyendo la dependencia de insumos, la falta de diversificacién en la oferta de productos, y la
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carencia de estrategias de promocién digital. A través de un andlisis comparativo de las
respuestas de los artesanos, se lograron identificar puntos en comun vy diferencias,
proporcionando una comprension detallada de los problemas y necesidades del sector.
Finalmente, se elabord una propuesta concreta de un sitio web que tiene el potencial de
transformar la manera en que los artesanos de Masaya comercializan sus productos, mejorando

su visibilidad y facilitando el acceso a nuevos mercados.

En conclusidn, esta investigacion ha proporcionado una visidn clara de los desafios que
enfrentan los artesanos textiles en Masaya y ha ofrecido soluciones practicas para mejorar su
competitividad en el mercado. La implementacion de estrategias digitales y la diversificacion de
la oferta de productos son pasos esenciales para promover la creatividad y cultura nicaragliense,

asegurando un futuro mas sostenible y préspero para los artesanos del sector.
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Anexos

ANEXO 1. Modelo de entrevista realizada a artesanos del area textil en el departamento de

Masaya.

Estimado artesano somos estudiantes de la Carrera Marketing y Publicidad de la Universidad
Catdlica Redemptoris Mater UNICA la siguiente entrevista tiene por objetivo analizar las causas

gue provocan la baja demanda de ropa artesanal en Nicaragua
1. Calidad y diseio de productos

¢Existen diversas opciones de proveedores para acceder a insumos necesarios para la produccién

textil?
¢éLa eleccion final del proveedor responde a un menor precio o se enfoca mas en la calidad?

¢Cémo seleccionan el disefio de su ropa actualmente? ¢Estaria dispuesto a innovar una linea de

ropa artesanal con tendencias actuales de moda?
2. Imagen corporativa
¢Existen colores corporativos dentro del negocio?

¢Qué valores o elementos graficos considera importante transmitir a través de su marca en los
canales de ventas (elementos de la cultura nicaragiiense, emociones positivas creatividad y

dinamismo (uso de colores, graficos, etc.), inclusividad e impacto social)?
3. Publicidad MKT digital
éRealiza estrategias de promocién y comunicacién para su negocio?

¢De qué manera hace publicidad actualmente y cuanto es su presupuesto? ¢Estaria dispuesto a

invertir mas si logra ver incremento en sus ventas?

¢Estaria interesado/a en promover su marca o producto haciendo uso de una plataforma virtual

gue aloje un portafolio de emprendimientos nacionales dedicados a la industria textil?
4. Analisis de demanda

¢Cree usted que la inclusiéon de tallas plus en sus disefios artesanales incrementaria las ventas en

su negocio?
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¢Cuadl considera que es su principal segmento de mercado (hombres, mujeres, jévenes, adultos,

nacionales, extranjeros)?

ANEXO 2. Estructura de la plataforma web

Inicio

&Quliénes somos?

Hecho en Nicaragua es una plataforma virtual que noce con ef propdsso de fomentor lo
arfesania nicaraglense de pacqualios y medionos smprendimientos produciores de precos
tendiles. brinddndoles un espacio crienfodo o este socior, con un dieafio que fociia lo
conaxdn entme kos emprendedores y posibles consumidores de wa productos

Nuestra Misién

Promaver a los pequefios y medianos emprendimientos del éreo texdl
y sus producios 100% hechos por manos nicoroglenses; asf como
fombién focltor el hollozgo en linea de estos negocios
garantizando una blisqueds y resulfodos éptimos para los usuarios

de lo plataforma

Vista a la pestaiia de "Vision"

Nuestra Visién

Ser una plataforma de referencia a nivel nacional como promotora
de promocién y consume de productos arfesonales de origen

nicarogbense, y un medio de bisqueda eficaz
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La opcidén de "Ver mas" en la pagina de inicio permitira al usuario visualizar los productos
mas visitados. Esto podria ser una guia si acaso no sabe exactamente lo que busca al momento
de ingresar a la pagina o bien, si es la primera vez que la visita. De esta manera podrad iniciar su

recorrido teniendo como referencia los productos que han llamado mas la atencion.

Vista a la pestaiia de la opcién "Ver mas"

¢Quiénes somos?
Hecho en Nicorogua es una plataforma virval que noce con el

propésito de fomentar o arfesonia nicaroglense de pequafios y

medionos  emprendimientos  productores de  plezos  leodifes, =
brindéndoles un espacio arientado a aste sactor, con un disefio que HECHO EN NICARAGUA
focilita lo conexén entre los emprendedares y posibles consumidores

de sus productos

PRODUCTOS MAS VISTOS

0O ©

® Hecho en Nicaragua 2021
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Vista global a la pdgina de inicio.

Categorias

Area donde se encuentra el portafolio de emprendimientos artesanales del sector textil,
divididos segun la naturaleza de sus productos: bordados, tejidos y confeccion, que son las tres

categorias delimitadas para la propuesta de la plataforma.

Pdgina de categorias.

_3‘ carscoaias

)

Bordados Confeccion

Pz 1008 hmches @ some. en ks cuckes Pz oo y de colidend sbiborods o bese de Prords crduccorada o o sedd. abetes
fesonos McoroQiemes bon ploreado W orfe tepdos con prudcies de coldodseda . e, lora otras de ane hedhos por Cotweron ¥ CoRIeos
pora embalacerion digocin ehc T00% seoragierses

En esta seccion el usuario podra seleccionar la categoria de su preferencia y se
desplegara un cuadro con los emprendimientos que ofrecen ese tipo de producto para que

pueda visualizarlos ahi mismo, sin necesidad de ser redirigido a otra pagina.
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Vista del cuadro desplegable con informacion del emprendimiento.

é CATRCORIAS

Bordados

CARDO BORDADO A MANO

E<Sg Chios empiondadars erplom lalente bardadon hechas @ mane
= T Dhiofios personciizados.

3

{Ca/do}

Conoo olectinice okssacordoauegmot com
Ubsecion Teereda Orine

R #

Contactos

Centro de consultas e inscripcidn, en el que se presentan dos formularios con diferentes
funciones. El primero estd dirigido tanto a usuarios proveedores como a consumidores para
notificar alguna duda con respecto a la plataforma y su contenido, de modo que esta sea recibida

por el organismo administrador y se proceda a dar la respuesta.

El segundo formulario es propiamente para los emprendedores que tengan interés en ser
parte de la plataforma, como primer paso deberan llenarlo con la informacion solicitada,
posteriormente se le contactard para continuar con el proceso de inscripciéon y asi el mismo

resulte mas personal.



Vista de pdgina de contdctanos.

KX

CENTRO DE CONSULTAS Y SUBSCRIPCION

]

(e

[

(e

R
Enviar
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ANEXO 3. Buyer Persona — Publico A

OBJETIVO: PUNTOS DE DOLOR:
Incrementar la vibibdad de su ne Estoy un poco mas famwlanzada con
productos que ofrece Instagram ye que ed ja aplicacion que
ALTSET NUEVOS C = SO 3esds un INicko

Tenes una mayor presencia en lines Puedo considerar alguna otra red
social como alternativa

INSIGHTS:
JLLOmo podra aumentat |a cantidad oe SegUNIoras ¥
o rulonees e Poibles CRartes) g CANALES QUE FRECUENTA
NO & manejar 1as redes socake: "o pueda PARA LA PROMOCION DE
tar esa debdidad? SUS PRODUCTOS:
Mabei Carmona (53) S enso que Instagram no me germite carke visbihidad Instagram
A i rarca Pubicstad de boca an b

Me gustaris gue hubiesa un esp
came &l mic

para neg
o de utllizar y & comends

INFORMACION:

MENSAJE:
"Me gustana contar con ung
prataforma que ayude 2 Impulsar
LCOMO PUEDO AYUDARLE? a los empeendimientos como e mio”
- Proporsionandole una plataforma virtual que alope
de emprenderinntos artasanales cel
nfocada en la promocdn y exposicion de

Srovevendole una

"y N3 web dhvahida en categarnias
y sencilla de utilizar

Q

RETOS:
Tiene poco CONCIMIBNTE CON respecto & uso o
medos digitales
Se siente ntirmidsds por todo o relacionada con ef
Intemst

OBJETIVO: PUNTOS DE DOLOR:
Adqueir una camesa con un bordado Puede considerar ura cameseta
de Su gatts que ea hecho a mano y serigrafiada como una solucién maés

& Negocio esté jocallzado en Managua rapida

0 1enga & opcidn de anvio a la capital Puode praterk soguir realizando la
busqueda s traves de redes sociales
Podria asstin & un 159 ends
fiscs para buscar «f pro

INSIOHTS: necesita
He DusCado neg & Of rgzcan
ez tpa de prod
fuers ded pas

N0 puedo hacer para

Mitchell Gonzilez (29) ver 500 ngo ales? CANALES QUE FRECUENTA
Encontré algunos perfiles pera no PARA LA ADQUISION O
actuslizan desge hacs messs | Sequirdn BUSQUEDA DE PRODUCTOS:
vigentes? d

Hedes socles
NO puedo sncontrar sxsctamnentes o gue

y DUSCANGSD

INFORMACION:

(COMO PUEDO AYUDARLE? MENSAJE:
Ofracandole un partalolio de emprendirmentos "Amocam 8 y Me gustaria poder
| tip de producte que buses | LENEr UNa Camiss n beedado

¥
os en la oudad de Manague. insprado en &lla®
DETALLES: - Proporsondndole informacdn actualizada y res!
Mitchell 85 una persona responsable 1ANT0 del NBQOO0 COMo del producto de SuU nterés,
madura y con objetivos definic wltera Med € Un Sstema o r"“':'”'-‘_"' coteganaada,

En it mipo o O its foke o0 MOGo que of proc rulta mas sencilio v eficaz

scuchar

muosica y o nodo en
a4 aplk = Was le gusta
mante

) HEMPo para reshzar la busqueda
A, DO 0 Que Necesita contar con sutconme
informanién pare comparnas i tormar una deceion




