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Resumen

La artesania textil refleja la identidad cultural del pais y de los estados, como es el caso de
Tabasco, alimismo tiempo representa una oportunidad de negocios para los artesanos,
quienes al comercializar sus creaciones buscan generar ingresos para mejorar su nivel de
vida. Esta investigaeion tiene como objetivo disefiar un modelo estratégico de
comercializacion basade~en el enfoque de cadena de valor, que contribuya a mejorar de
manera sostenible las condigiones de vida de los artesanos de tira bordada tabasquefia. El
estudio se realiz6 en el municipio de Nacajuca, Tabasco, a través del método mixto,
realizadndose diez entrevistas a lideres artesanas, complementadas por cinco grupos de
enfoque con artesanas productoras, para.¢l enfoque cualitativo; asi mismo, se aplicaron 104
encuestas con las artesanas para €l énfoque cuantitativo. Los resultados evidencian los
eslabones de la cadena de valor que se\necesitanfortalecer, asi como los factores que deben
integrar el modelo estratégico de comercializacion que contribuira a mejorar, de manera
sostenible, las condiciones de vida de los artesanos de tirasbordada tabasquena, cuya
columna vertebral esta soportada en tres lineas estratégicas dertyadas de los resultados del
estudio.

Palabras clave: comercializacion, cadena de valor, artesania textil

Abstract

Textile crafts reflect the cultural identity of the country and the states, Tabascous not the
exception, at the same time, represent a business opportunity for artisans, who pursue
income generation through the commercialization of their creations with aim to improye
their standard of living. This research aims to design a strategic marketing model, based on

the value chain approach, that contributes to sustainable improvement of living conditions



of the/Tabasco embroidered strip artisans. The study was carried out in the municipality of
Nacajuea, Tabasco, using the mixed method, conducting ten interviews with artisan leaders,
complemented by five focus groups with artisan producers, for the qualitative approach;
likewise, 104'sutveys were applied with the artisans for the quantitative approach. The
results show the links in the value chain that need to be strengthened in order to design a
strategic commercialization model that contributes to living conditions improvement of the
Tabasco embroidered strip artisans but in a sustainable manner.

Key words: commercialization; yalue chain, textile craft.
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Introduccion

La astesania textil mexicana refleja la identidad cultural del pais y al mismo tiempo
representa Uha@eportunidad de negocios para los artesanos quienes, al comercializar sus
creaciones, gen€ran-ingresos que mejoran su nivel de vida.

Esta investigaetén muestra la problematica del sector textil artesanal de tira
bordada tabasquefia, lo ‘que’'llevo a generar la siguiente pregunta de investigacion {Como
puede un modelo estratégico de comercializacion mejorar de manera sostenible las
condiciones de vida de los artesane$ de tira bordada tabasquefia, basado en el enfoque de la

cadena de valor?

Para dicho cuestionamiento en el primer capitulo de este trabajo se analizan los
antecedentes de la problematica y'se.desarrollan preguntas especificas, y objetivos

derivados de estas, asi como la justificacion, delimita€ion y limitacion de la investigacion.

En el capitulo dos se desarrolla una‘esttuctura dél marco teérico, asi como sus
principales conceptos de modelos estratégicos, eomercializacion, desarrollo sostenible,
cadena de valor y artesania textil de tira bordada tabasquena.

En el tercer capitulo se explica la metodologia utilizada para el-logro de los
objetivos de investigacion, al tratarse de una investigacion mixta se exponen los elementos
metodoldgicos del enfoque cualitativo seguido del enfoque cuantitativo.

En el capitulo cuatro se exponen los resultados del trabajo de campo de’ambos
enfoques. En el apartado cualitativo se presenta el analisis de contenido de las entrevistas y
los grupos de enfoque y en el apartado cuantitativo se exponen los estadisticos descriptivos
de la encuesta, asi como el modelo de ecuaciones estructurales, el modelo de rutas y una

triangulacion de los resultados cualitativos y cuantitativos; ademas, al final de este capitulo
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se présenta el modelo estratégico de comercializacion. Finalmente, en el capitulo cinco se

exponé€ la discusion y conclusiones de la investigacion.

Capitulo I. Antecedentes
Marco contextual

El sector artesanal &s fundamental en la lucha contra la pobreza al favorecer el
desarrollo de economias loecales, pues las artesanias son hechas por grupos con
caracteristicas similares en todos los paises. La produccion artesanal incluye los campos
del desarrollo cultural, social y econémico (Organizacion de las Naciones Unidas para la
Educacion la Ciencia y la Cultura [UNESCO], 2017), por lo que la artesania esta
considerada como un elemento claye para el desarrollo sostenible de las comunidades, ya
que representa oportunidades de empleo y con’esto favorece al desarrollo econdmico
(Chudasri, Walker & Evans, 2013), por lo tanto, la‘art€sania es vista también como un
negocio y no unicamente como una expresidns€ultural (Herndndez, Pineda & Andrade,
2011).

Actualmente, en México el oficio artesanal representa ufia.ferma de vida y sustento
familiar, pues mas de doce millones de mexicanos (Senado, 2017) segtin datos del Instituto
Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) se dedican a este trabajo, ‘esdecir 10% de la
poblacion. El INEGI, en conjunto con el Consejo Nacional para la Cultura ¥ las Artes (hoy
Secretaria de Cultura), llevaron a cabo en 2012 la Encuesta Nacional de Consumo Cultural
de México (ENCCUM), en la que se puede apreciar que en ese aio se registraron 7;533,943
personas ocupadas en el sector artesanal, donde la rama de artesanias textiles ocupaba el

segundo lugar por el nimero de personas ocupadas en esta actividad, con 1,738,673, de las
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cuales 1,530,475 son mujeres. Se toman en cuenta los datos de la encuesta del 2012, pues

son los ultimos datos disponibles de la ENCCUM publicados por el Fondo Nacional para el

Fomento de'las Artesanias (FONART, 2018).

Como eXpusieron especialistas y organizaciones de artesanos en el foro Las
Artesanias en Méxi€o#Situacion Actual y Retos, realizado por la comision de la Camara de
Diputados LXII Legislatura, el trabajo de instituciones de gobierno no ha sido suficiente
para mejorar las condiciones de vida de los artesanos, e insistieron en la importancia de la
intervencion de la academia con.investigaciones que propongan soluciones en materia de
produccion y comercializacion (Centro de Estudios Sociales y de Opinidén Publica
[CESOP] & Camara de Diputados LXII Legislatura, 2013).

Los artesanos se enfrentan 4 preblemas™de recursos econdmicos, organizacion y
comercializacion en cuanto a la promo¢ion, mercadeo de producto e intermediarios (Del
Carpio, 2012; Herndndez et al., 2011). Ens€ste sentido, Alonso (citado por Ramirez &
Rosas, 2016) indica que una problematica significativa que-presentan las empresas
artesanales son los canales de distribucion, mismos que son‘dominados en su mayoria por
intermediarios que pagan poco al artesano y revenden a un costo/mas alto, quedandose para
ellos la mayor parte de las ganancias. Ante esto, Hernandez et al. comentan lo siguiente:

La actividad artesanal en México requiere ser apoyada, no solo desde el ambito

gubernamental, sino también desde el &mbito académico, con propuestaside tipo

social, econdmico y administrativo para hacer que no sea vista como un medio de
sobrevivencia para los grupos marginados, sino que les impulse a tener una vida de

menos penumbra social y econémica (2011, p. 89).
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Por lo tanto, el sector artesanal necesita propuestas que lleven a los artesanos a
desarrollarnegocios que generen un impacto positivo en sus ingresos y en su nivel de vida;
que se alineén.con el desarrollo sostenible que busca integrar objetivos econdmicos y
sociales a la cons€ryacion ambiental para obtener una distribucion equitativa y racional que
resulte en el desarrollé economico (Gomez, 2015), y con ello en el mejoramiento de sus

condiciones de vida.

Planteamiento del problema

El sector artesanal precisa atender su desarrollo organizacional con énfasis en sus
procesos de produccion, distribuciony venta (Hernandez, 2012), este sector es complejo y
su organizacion obedece a las caracteristicas,de cada rama o actividad artesanal, por lo que
es necesario contar con datos sobre su-dindmicay particularidades en cuanto al desarrollo
de su actividad.

En el caso especifico del estado desTabasco, la actividad artesanal textil por
tradicion es la tira bordada tabasquefia, que e§ una artesafiia-con técnica de bordado de
punto de lomillo que adorna el traje tipico del estado con tulipanes de cuatro colores que
representan a cada region de Tabasco, y que ademas es utilizada{per los artesanos para
confeccionar ropa, accesorios y zapatos. El Instituto para el Fomento dedas Artesanias de
Tabasco (IFAT, 2018) tiene registrados en el padron de artesanos a 859 personas que se
dedican a la sub-rama textil de tiras bordadas, de los cuales el 81% se ubican eirel
municipio de Nacajuca; en su mayoria son mujeres amas de casa integradas en grupos
donde una de ellas es la lider, quien lleva la organizacion del grupo y la comercializacion
de los productos, la cual realizan a través de ferias y exposiciones, redes sociales,

recomendaciones de boca a boca, algunos tienen puntos de venta compartidos con otros
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negecCios, hay quienes venden sus productos en sus propias viviendas, y quienes tienen la
posibilidad de generar factura venden sus productos al IFAT para su comercializacion en
tiendas de aftesanias del gobierno del estado.

Estos artesanos tienen habilidades para realizar piezas de alta calidad, sin embargo,
la escasa capacitacion’en organizacion, promocion, intermediarios que paguen precios
justos y desarrollo de estrategias de comercializacion que hagan llegar sus productos a los
consumidores potenciales, provocan una afectacion en sus ingresos econdmicos y por ende
en sus condiciones de vida, lo cual los lleva a buscar otras maneras de subsistir
econdmicamente. Esto trae consigeda pérdida de oportunidades debido a que su cadena de
valor no es adecuada, ademas de la careneia de un modelo que les permita llegar a los
canales de comercializacién opozrtinos.

En este contexto, los artesanos'tienen opettunidades de desarrollo que pueden ser
impulsadas por medio de un modelo estratégico de.comercializacion que alineado al
fortalecimiento del desarrollo sostenible genere-mejoras en sus condiciones de vida a través

de una cadena de valor que favorezca mayores ingresos.

Pregunta de investigacion

Lo anterior lleva al planteamiento de la pregunta general de la ifivestigacion: ;Como
puede un modelo estratégico de comercializacidon contribuir en mejorar de manera
sostenible las condiciones de vida de los artesanos de tira bordada tabasqueiia,basado en el

enfoque de la cadena de valor?
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Preguntas especificas
e _;Cuadles son las condiciones de la cadena de valor de la artesania de tira
bordada tabasquena?
e Cuales son las estrategias de comercializacion que utilizan los artesanos de
tira betdada tabasquefia?
e ;Cuadles son)los factores que deben integrar un modelo estratégico de
comercializaeiOn para el desarrollo sostenible de los artesanos de tira

bordada tabasquefia, basado en el enfoque de la cadena de valor?

Objetivo de la investigacion
Disefiar un modelo estratégico dereemercializacion, que contribuya a mejorar de
manera sostenible las condiciones‘de¥ida de les'artesanos de tira bordada tabasqueiia,

basado en el enfoque de cadena de vator.

Objetivos especificos
e Identificar las condiciones de la cadena de valor de la artesania de tira
bordada tabasquefia.
e Identificar las estrategias de comercializacion que utilizan los artesanos de
tira bordada tabasquena.
e Determinar los factores que deben integrar un modelo estratégico de
comercializacion para el desarrollo sostenible de los artesanos de tifa

bordada tabasquena, basado en el enfoque de la cadena de valor.
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Supuesto
Unimodelo estratégico de comercializacion, basado en el enfoque de la cadena de
valor, contribuye a mejorar de manera sostenible las condiciones de vida de los artesanos

de tira bordada tabasquena.

Hipotesis
La cadena de valopinfluye positiva y significativamente sobre las condiciones de
vida de los artesanos de tira’bordada tabasquefia y es un elemento fundamental para el

disefio de un modelo estratégico.de’comercializacion.

Justificacion

Las artesanias representan el 13.5% del PIB (Producto Interno Bruto) del sector
cultural, segun datos de la Cuenta“Sat€lite de la/Cultura en México (CSCM) del INEGI en
2016, esto es el 0.4% del PIB nacional,.es decir, 83 mil 184 millones de pesos mexicanos
(MXN) de PIB, del cual 41.9% correspond¢’a fibras vegetales y textiles, (FONART,
2018).

Durante el foro Artesanias en México: situacion actual’y retos, realizado por la
comision de la Camara de Diputados LXII Legislatura, tanto espegialistas del sector
artesanal como organizaciones de artesanos estuvieron de acuerdo enque-los esfuerzos de
instituciones de gobierno no han sido suficientes para mejorar las condiciones-de los
artesanos, que se requieren proyectos que generen beneficios en materia de
comercializaciéon (CESOP & Camara de Diputados LXII Legislatura, 2013).

Los principales beneficiados de esta investigacion seran los artesanos de tira
bordada del estado de Tabasco, que segiin datos del padron estatal de artesanos del IFAT

(2018), esta conformado por 859 personas, se espera que los beneficiarios directos sean dos
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grup0s de artesanos ubicados en el municipio de Nacajuca. Sin embargo, la aportacion de
esta investigacion también serd de interés para la rama textil del sector artesanal, misma
que segun datos del ENCCUM (FONART, 2018) realizada en 2012 ocupa el segundo lugar
en numero de artesanos en el pais, pues se espera que el modelo resultado de este estudio
pueda adaptarse a otzas ramas del sector artesanal, mismo que representa aproximadamente
un 10% de la poblacion s¢gun datos del INEGI (Senado, 2017).

El estudio proporciondra informacion de caracter conceptual ya que se realizard una
revision del marco tedrico de los“aspectos de la comercializacion, el desarrollo sostenible y
cadena de valor en el sector artesanal; y su aplicacion en la elaboracion de un modelo
estratégico de comercializacion para el desarrollo sostenible de los artesanos de tira
bordada tabasquenia. Asi mismo,.el.€studio cubrird un vacio de conocimiento, pues no se
han encontrado investigaciones previds,ni informacion histérica y conceptual sobre las
artesanias textiles de tira bordada tabasquena‘y el proeese de trabajo de los artesanos,
ademas de la carencia de un modelo centrade en\la cadena'de valor que les permita a los
artesanos llegar a los canales de comercializacién oportunds,y-con ello mejorar sus
condiciones de vida.

Se espera que los resultados que arroje esta investigacion siryama las instituciones
gubernamentales, como el FONART, como fuente de informacion que'coadyuve en la
mejora continua de politicas de desarrollo y comercializacion en materia artesanal, y que
con ello se contribuya a generar soluciones a la problemaética que presentan los aftésanos en
la comercializacion de sus productos como ellos mismos lo afirman (CESOP & Camara de
Diputados LXII Legislatura, 2013) y varios autores como Hernandez et al. (2011), Del

Carpio (2012) y Ramirez y Rosas (2016) lo evidencian en sus investigaciones.
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Limitaciones del estudio

Se eontemplaron las dificultades que se podrian presentar al momento de realizar el
trabajo de campo. La primera radicod en ubicar y lograr acceder a los artesanos, pues se
encuentran dispersgs,en el municipio de Nacajuca, tanto en la cabecera municipal como en
los poblados que lo conforman, lo que significa una mayor inversién econémica en el
traslado a los diversos puntos donde se encuentren los artesanos, ya sea en sus talleres o en
sus hogares. Ademas, no encontrar a los artesanos en la primera visita representaria atrasos
de tiempo para realizar la investigdacion, por lo que se solicito al Instituto para el Fomento a
las Artesanias de Tabasco (IFAT) qué fueran el enlace entre la investigadora y los

artesanos.

La segunda dificultad radicé enla-dispesieion de los artesanos para responder los
cuestionarios por cuestiones de tiempo, pUi€s esto répresenta una interrupcion en su trabajo
diario, por lo que a la entrevista semiestructurada y el etiestionario se les insertd una
leyenda indicando que la informacién proporcienada es completamente anénima y que los
resultados serviran para el disefio de un modelo que generara informacion util para el sector

artesanal en materia de comercializacion.

Delimitaciones del estudio

La investigacion se encuentra delimitada en el sector artesanal textil,
especificamente a los artesanos de tira bordada tabasquena del municipio de Nacajuea,
Tabasco, ya que de los 859 artesanos de tira bordada que estan registrados en el padrondde

artesanos del IFAT (2018), 702 son del municipio de Nacajuca, Tabasco. El levantamiento
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de i@macién se realizd en los primeros meses del afio 2020, y en los meses subsecuentes

el ané@r disefio del modelo durante ese mismo afio.

7
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Capitulo I1. Marco Tedrico
Enleste capitulo se realiza una revision tedrica de los modelos estratégicos, el
concepto y proceso de comercializacion, asi como los elementos del enfoque de la cadena
de valor. Se expone el concepto de desarrollo sostenible, sus principales modelos y su
relacion con las condi€iones de vida. Para finalmente, abordar el sector textil artesanal y

exponer las caracteristicag'de la artesania de tira bordada tabasquefia.

Modelo estratégico

La real academia espafniola(RAE, 2019), define el término modelo como aquel
“arquetipo o punto de referencia paradmitarlo o reproducirlo”. Mientras que por otro lado,
la estrategia es definida como un “patron o plan que integra las principales metas y politicas
de una organizacion, y, a la vez,‘establece lassectiencia coherente de las acciones a realizar”
(Mintzberg & Quinn, 1993, p. 5). En\gste,contextogun modelo estratégico es un paradigma
que establece una pauta a seguir para mejofar un proceso. En este sentido, Pulido (2009)
destaca las aportaciones de Ohmae, quien presenta su medelo llamado el tridngulo
estratégico, este autor afirma que cuando se disefia una estrategia de negocios esta debe
tomar en cuenta a tres participantes vitales: la empresa, el cliente”y, la competencia, pues

cada uno tiene intereses y objetivos particulares.

Por su parte, Miranda (2016) explica que en la administracion estratégiea, los
modelos estan integrados por estrategias y competitividad dinamica, donde las estrategias
deben ser procesos agiles y flexibles que respondan a las necesidades del entorno, pot, lo
que las empresas requieren poner especial atencion en las habilidades de adaptacion a.dos
entornos altamente competitivos, ya que el proceso administrativo varia a partir de las

condiciones del entorno, si este es estable o dinamico.
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La aportacion realizada por Porter en este ambito se centra en que la forma mas
efectiva d¢ agregar valor a la empresa es desarrollar los eslabones que la integran con el fin
de obtener sinergia que lleve a la creacidon de una ventaja competitiva superior, a partir del
analisis de las cin€o fuerzas que componen la industria (Pulido, 2009), las cuales Porter
(2002) explica delasiguiente manera: “(1) la entrada de competidores, (2) amenaza de
sustitutos, (3) poder negeciador de los compradores, (4) poder negociador de los
proveedores, (5) rivalidad ‘entre competidores iguales™ (p.4); aunado al analisis sistematico
de la cadena de valor, el cual permite evaluar la ventaja competitiva a partir del estudio de
todas las actividades que desempena’la.empresa desde el disefio, produccion,
mercadotecnia y todas las actividades de'apoyo para llevar acabo estas acciones primarias;
de igual manera, este modelo resalta la importancia de la innovacion en la actividades de la
cadena de valor y que a través de ellalag empresas pueden mejorar su posicionamiento en

el mercado, mejorar procesos, incentivar el désarrollo¢Aguilar, 2007).

Por su parte, las corporaciones innovadoras emplé€an-el Cuadro de Mando Integral
de Kaplan como sistema de gestion estratégica, ya que a traves de un mapa estratégico las
organizaciones pueden visualizar sus estrategias de forma coherénte, integrada y

sistematica (Aguilar, 2007).

Cérdenas (2009) expone que el Cuadro de Mando Integral es un modelo
desarrollado por Robert Kaplan y David Norton, que tiene como fin atender losiaspectos
operativos que tienen relacion con la satisfaccion al cliente, procesos internos y las
actividades de mejora e innovacion; este modelo utiliza un mapa estratégico para reflejar-la
relacion que existe entre las cuatro perspectivas que plantea, que busca reflejar por medio

de un diagrama causa-efecto la hipdtesis en la que se fundamenta la estrategia a utilizar.
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Esterautor menciona que Olve, Roy y Wetter explican que los factores clave del éxito del
Cuadre de!Mando Integral estan basados en el analisis de la estrategia, pues sostienen que
las técnicasf metodologias y recursos son en su conjunto condiciones basicas que deben ser
usados en cada aetividad para agregar valor, ya que estan intrinsecamente ligados a la

satisfaccion del clienté.

Por otro lado, Aguilar explica el modelo de las competencias centrales de Prahalad
y Hamel, quienes afirman que las competencias de una empresa se pueden clasificar como:
(1) aquella que proporciona accesoa una gran variedad de mercados, (2) aquella que
contribuye a la percepcion que el cliente tiene sobre los beneficios del producto, (3) aquella
que es dificil de igualar por la competericia.\Este mismo autor expone que Petraf afirma
que “la ventaja competitiva de una’empresaydepende de las competencias clave y de su
capacidad de combinar creativamente habilidades elave” (2007, p. 4), pues se entiende a la
competencia clave o central como los conecumiento$, habilidades y tecnologias que se

utilizan para agregar valor a los clientes y coni ello compétitividad.

En este sentido, Aguilar (2007) expresa que las empresas deben hacer un analisis de
las estrategias de las cuales puede disponer que lleven a la empresa a obtener una ventaja
dificil de imitar, por lo que Pulido enlista los pasos a seguir que indicanPrahalad y Hamel:

(1) Hacer un diagnostico de la Cadena de Valor. (2) Determinar la importancia y el

valor de las contribuciones de las diferentes actividades primarias y de. apoyo. (3)

Eliminar aquellas actividades que no generan valor. (4) Potenciar aquellas

actividades cuyas aportaciones al margen global es elevada y forman parte del

nucleo central del negocio. (5) Centrar y definir las actividades esenciales que

forman parte del negocio. (6) Liberar recursos que ahora podran destinarse a su
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labor basica. (7) Reducir las areas de Gestion. (8) Estudiar, valorar y seleccionar
estrategias alternativas basicas y de apoyo. (9) Asegurar que los recursos son
utilizados en pro del beneficio real y potencial. (10) Construir nuevas capacidades
para suplirdebilidades existentes. (11) Retroalimentar el proceso a fin de mejorar

continuamente’ (2009, p.23).

Comercializacion

En el presente apartado se‘expone el concepto de comercializacion, se da una
explicacion de los elementos quesintegran el proceso de comercializacion y como estos se
relacionan con la mezcla de la mercadotecnia, las estrategias que lo integran; asi como
generalidades de la comercializacion de artesanias, experiencias internacionales y
nacionales en este rubro, y el contexto'de la comlercializacion de artesanias de tira bordada

tabasquena.

Concepto

La Secretaria de Economia (SE, 2010) afirma que la.eomercializacion es todo el
procedimiento que se realiza para hacer llegar un producto o Seryicio al consumidor final,
desde la introduccidn, comunicacidn y presentacion de los productos, el posicionamiento,
la distribucion y promocion de los canales de venta. Por su parte, Ryan(1974, p.1) la define
como “el puente entre la produccion y el consumo”, es decir, todas las actividades que se
llevan a cabo para que el producto o servicio llegue al consumidor. Este autor;grealiza una
de las primeras definiciones de las funciones universales de la comercializacion: (1)\a
transferencia de la propiedad: incluye la funcién de compra al ocuparse de las politicasy
procedimientos para determinar las necesidades, seleccion y evaluacion de productos que

llevan al intercambio, y la funcion de venta que se enfoca en encontrar y motivar
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compradores utilizando diversas técnicas de promocion; (2) el abastecimiento fisico:
compréndg el transporte y almacenamiento del producto que son actividades principales de
empresas d¢ comercializacion como mayoristas, minoristas y fabricantes; (3) las funciones

auxiliares: abarcafa informacion sobre mercados y la financiacion.

En este sentidesHernandez (2012, p. 121) explica que la comercializacion “es la
funcion coordinadora efitre'el producto y/o servicio y el consumidor final, cuidando las
necesidades y requerimientos especificos que este demanda, estableciendo una liga de
comunicacion para conocerlo mejor”, es decir, la comercializacion se enfoca en lo que los
clientes quieren y debe usarse como gufa para lo que se produce. Por lo tanto, el andlisis de
los elementos de la mercadotecnia son fundamentales para el proceso de intercambio de

productos.

En materia artesanal el Centro de/Comercio Internacional y la Organizacion
Mundial de Propiedad Intelectual (CCI & OMPI, 2003) en la guia de mercadotecnia de las
artesanias y las artes visuales, explican que antes de planificar o iniciar la produccion, el
artesano individual o la empresa artesanal deben identificar y«ntender la demanda del
mercado a partir de los intereses y necesidades de los posibles consumidores, a través de:
(1) Las tendencias del mercado — que influyen en el aspecto fisico dewinsproducto; (2) Los
canales de comercializacion — incluye a todos los actores involucrados en hacer, llegar el
producto del fabricante al consumidor; (3) Los puntos de venta del mercado -~ dende se
encuentran los productos para que los consumidores los compren; y (4) Los consumidores —
personas con deseos y necesidades por satisfacer, sus costumbres y hébitos.

La mercadotecnia es una herramienta utilizada para satisfacer a los clientes y al

mismo tiempo lograr los objetivos organizacionales. En este sentido, se distinguen como
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prineipales componentes de la mercadotecnia de artesanias: el analisis, la estrategia y la
accion(CCI & OMPI, 2003) ver figura 1.

Analisis, examinar el entorno que envuelve al mercado al cual va dirigido el
producto, antes de“optar por una estrategia en concreto. Esto se puede realizar a través de
estudios cualitativosy/o cuantitativos, denominados investigacion de mercado, donde se
busca obtener informaciénsobre los consumidores, de los proveedores, competidores,
distribucioén, comunicacion.y/€ntorno. Esta informacion sera de utilidad para la toma de

decisiones de estrategias a seguir.

Estrategia y planificacion, losa€sultados de la investigacion son utilizados para
ajustar la estrategia actual o generar una nudva estrategia que logre posicionar el producto
en un nicho de mercado especifico. Ademasyufi plan de accidn serd necesario para cada
actividad y que las estrategias logren\tener resultades, como por ejemplo en desarrollo de
productos, en precio, promocion, en canales de distribu¢ion, en relacion con los clientes y

en posventa.

Accion, poner en marcha las estrategias y planes de ac€ion para desarrollar el

producto y hacerlo llegar a los consumidores para satisfacer sus necesidades o deseos.
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Figura 1
Elementos de la comercializacion.

eTendencias del eDefinicién de eProceso de la
mercado estrategias comercializacién
eEntorno eCanales de del producto en
eProducto distribucién el mercado
*Relaciones con
los clientes
ePos-venta

Nota: Elaboracion propia con base€n CCI/OMPI (2003)

Proceso de comercializacion
Solorio explica que para que la produccion sea redituable economicamente se debe
enfocar en comprender la demanda del mercado, asi como.entender la importancia en la
busqueda de la calidad de los productos de consumo, y considera’5 etapas en el proceso de
comercializacion:
(1) La identificacion de las necesidades y deseos de los consumidores. (2) Con estos
elementos, el empresario decide al tipo de cliente al que quiere vender'sus
productos. (3) Produce los productos con el valor necesario para su venta y-les fija
un precio. (4) Una vez que el producto estd terminado, mueve los productos desde la
produccion hasta el consumidor final por el mejor canal de venta, prestando con

eficiencia las funciones de mercadeo y agregdndoles valor por espacio, tiempo,
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forma y posesion. (5) Promueve el producto para posicionarlo y tener mayores

ganancias (2015, p. 9).

Para’que la comercializacion sea efectiva se deben tener los productos que los
clientes necesitan o, desean, en el momento adecuado, en un lugar conveniente y con el
precio que sea apropiado para el consumidor (Hernandez, 2012; Fondo Nacional para las
Empresas en Solidaridad [EONAES], S.F.); por lo que es necesario analizar los factores
basicos que intervienen en\asmezcla de la mercadotecnia, donde existe un producto que
satisface necesidades, un precio/€omo factor de decision de compra, la plaza como
herramienta para llegar a los consumidores finales y la promocion como el canal de

comunicacion (Hernandez, 2012) (ver figura 2).

El producto es definido por Kotler y-Armstrong (2008) como todo aquello que
puede ser ofrecido al mercado para quessea comprado y consumido, y que al mismo tiempo
puede satisfacer una necesidad o un deseorLos productos van mas all4 de los objetos
tangibles, pues producto no solo es aquel bien fisico si n@ tambien todo bien intangible que
pueda ser ofrecido, como un servicio, una idea, un evento, 18 imagen de una persona y la

ideologia que representa.

Por su parte Stanton, Etzel y Walker (2007) definen el productoa.partir de sus
caracteristicas ya sean tangibles o intangibles que comprenden el color, la calidad, el precio
y la marca, asi como la atencion y reputacion de quien realiza la venta; y afirman que todo
producto no solo es un bien tangible, si no que también son productos los serviciosslas
ideas, las personas, los lugares; por lo que al comprar los consumidores adquieren tode un
conjunto de atributos, es decir, consumen la satisfaccion que esperan recibir de ese

producto que adquirieron.
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En cuanto al elemento del precio, Kotler y Armstrong (2008) afirman que esta
compuesto por todo lo que paga el cliente para tener el beneficio de adquirir o de utilizar
determinade _producto, el precio es un elemento crucial en la toma de decisiones de los
consumidores por‘adquirir o no determinado producto. En este sentido, Stanton et al.,
indican que se pueden’determinar los precios a partir de una mezcla de “(1) bien o servicio
especifico que es objeto.de\la transaccion, (2) varios servicios complementarios, como la
garantia y (3) en un sentido.muy real, los beneficios satisfactores de necesidades brindados

por el producto” (2007, p. 339).

Acerca de la plaza, que es el'médio a través del cual el producto va a llegar a las
manos del consumidor final, implica a [9s_intermediarios que forman parte de los canales
de distribucion. Parte fundamental/de.este elemento para hacer llegar el producto a un
mercado es gestionar la venta del productor al cliente final. Entre las actividades que
desempefia se encuentran promocionar elgproducto, almacenarlo y asumir los riesgos
financieros que pueden aparecer durante la distribucion.<Estas funciones pueden ser
compartidas por el productor y el cliente o bien el productor'se hace cargo de ellas. Es en
esta parte del proceso donde surgen los llamados intermediarios{los cuales pueden

desempeniar estas funciones a nombre del cliente o productor. (Stanton_et al., 2007).

Una tendencia que ha ganado terreno en la plaza, es la distribucion a trayés de
internet, que consta de utilizar los canales que brinda la web como intermediarios para
ofrecer los productos a través de diversas plataformas donde los consumidores seleeCionan
los productos que desean y realizan la compra con los datos de sus tarjetas bancarias
(Velazquez, 2012). Algunas de estas plataformas son: paginas web propias de la empresa;

redes sociales y paginas web de intermediarios comerciales, las cuales también son
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empleadas como un medio de comunicacion con el consumidor potencial por lo que forman

parte del siguiente elemento en la mezcla de la mercadotecnia.

Finalmente la promocion se define como la comunicacion de todos los esfuerzos
realizados en la"mezcla de la mercadotecnia es decir, del producto, precio y plaza, Kotler y
Armstrong indican‘quetla mezcla, a la cual tambien denominan mezcla de comunicaciones
de la mercadotecnia, esta eompuesta por las técnicas de publicidad, promocién de ventas,
relaciones publicas, ventas personales, y mercadotecnia directa que las empresas usan para
dar a conocer, a través de técnicas.de persuasion, el valor de los productos a los
consumidores potenciales, y de estd' ma@nera generar relaciones con estos. A continuacion

se presentan las cinco herramientas de promeocion que estos autores explican:

(1) Publicidad: Cualquier forma pagada,de presentacion y promocién no personal de
ideas, bienes, o servicios por un.patrocinadoridentificado. (2) Promocion de ventas:
Incentivos a corto plazo que fomentan la compra.e venta de un producto o servicio.
(3) Relaciones publicas: Crear buenas relaciones con los diversos publicos de una
compafiia mediante la obtencion de publicidad favorable, la creacion de una buena
imagen corporativa, y el manejo o bloqueo de rumores, anécdotas, o sucesos
desfavorables. (4) Ventas personales: Presentacion personal que.realiza la fuerza de
ventas de la compaiiia con el fin de efectuar una venta y crear relaciones con los
clientes. (5) Mercadotecnia directa: Comunicacion directa con los consumidores
individuales, seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una respu€sta
inmediata y crear relaciones duraderas con ellos mediante el uso del teléfono,
correo, fax, correo electronico, internet, y de otras herramientas para comunicarse

directamente con consumidores especificos (2008, p. 363).
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Figura 2
Co lizacion.
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massatractivos para el mercado, con precios competitivos, ubicados en las plazas donde son

buscados (Jiménez, Dominguez & Martinez, 2009).

Se consideran cuatro direcciones generales que se pueden emplear para guiar los
esfuerzos estratégices: (1) agresividad, cuando las empresas tienen muchas fortalezas
internas y muchas opoertunidades externas, pueden optar por la expansion y el desarrollo,
hacia nuevos mercados ‘o productos; (2) diversificacion, se da cuando la empresa tiene
muchas fortalezas internas y muchas amenazas externas, por lo que para contrarrestar estas
amenazas pueden optar por estrategias que diversifiquen su portafolio de productos,
mercado o unidades de negocios; (3).ecambio total, cuando se presentan muchas debilidades
internas y muchas oportunidades externas, ¢n estos casos se deben emplear estrategias para
un cambio interno que otorgue fortaleza interna que permita aprovechar las oportunidades
del entorno; (4) posicion defensiva, se da,cuando hay muchas debilidades internas y
muchas amenazas externas, por lo que esaecesario émplear defensivas que den fortaleza a

la empresa, como alianzas estratégicas (Ferrel & Hartline;, 2012).

En cuanto a las estrategias de productos se presentan dos tipos: la estrategia de
diferenciacion, que se enfoca en crear diferencias en la oferta de productos que los
distingan de los competidores; y la estrategia de posicionamiento, quebusca crear una
imagen del producto y sus caracteristicas en la mente del consumidor, de esta;manera
mientras la diferencia se enfoca al producto, el posicionamiento se basa en las percepciones
de los consumidores hacia los beneficios que obtienen del producto (Ferrel & Hartline,

2012).

En lo que se refiere a la estrategia de precios se identifican tres enfoques: (1)

fijacion de precios de introduccion al mercado, la cual se sub divide en dos, la fijacioén de



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 23

precios de descremado que consiste en lanzar un nuevo producto con un precio alto ya sea
para recuperar la inversion realizada en investigacion y desarrollo o para segmentar el
mercado y €ontrolar la demanda de arranque del producto, mientras que la fijacion de
precios de penetracion se trata de introducir el producto al mercado mediante un precio
relativamente bajopara capturar la atencion del mercado, ganar aceptacion y maximizar las
ventas; (2) fijacion de precios de prestigio, se establecen precios muy altos para promover
una imagen exclusiva y de\alta calidad; (3) fijacion de precios basada en el valor, se trata de
ofrecer precios relativamente bajos pero al mismo tiempo productos de calidad y un

apropiado servicio al cliente (Ferrel.& Hartline, 2012).

En cuanto a las estrategias de plaza, los canales de distribucion funcionan como una
red para hacer llegar el producto al consumidet final que involucra a todos los actores
desde el fabricante de la materia primaypasando.per el fabricante del producto,
intermediarios y consumidor final, se distifiguen tres estrategias de distribucion: (1)
distribucion exclusiva, el fabricante otorga eXclusividad« un intermediario para
comercializar el producto; (2) distribucion selectiva, el producte es vendido en una
determinada zona geografica, a través de intermediarios selecciohados; (3) distribucion
intensiva, el producto es puesto a la disposicion de todos los intermédiarios que estén

dispuestos a vender el producto (Ferrel & Hartline, 2012; Kotler & Keller, 2012)

La estrategias de promocidn o también conocidas como comunicacionesintegradas
de mercadotecnia, estas deben tener una estrecha relacion con las estrategias de plazay
identificar que se utilizara una estrategia denominada pull, para jalar a los consumidores
hacia la plaza a través de la combinacion de publicidad, relaciones publicas o promocion 'de

ventas, 0 se optara por una estrategia push, que empuje a los productos hacia los clientes



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 24

final€s mediante una mezcla de venta personal o promociones de venta (Ferrel & Hartline,

2012).

Comercializacion de artesanias

La comeércializacion de artesanias es un proceso que esta entretejido con una amplia
gama de factores econémicos, culturales y politicos, cuya configuracion determina su
curso. En este sentido, se distinguen dos tipos en el proceso de comercializacion en las
artesanias: la primera es espontanea, que se da en respuesta a la identificacion de nuevas
oportunidades; la segunda es la'patrocinada, que surge inducida por un agente externo que
promueve la produccion y venta de las@rtesania por razones humanitarias o comerciales

(Chutia & Sarma, 2016; Cohen, 1989).

Estos dos tipos cuentan con subdivisiones, asi la comercializacion espontanea se
clasifica en: complementaria, cuando los/artesanos a’la par que realizan sus productos para
consumo interno tambien lo hacen para vendetlo al pablico externo como turistas; en la
sustitutiva, debido a la penetracion de nuevos productos industriales, las artesanias locales
son gradualmente reemplazadas, en el proceso la calidad de tzabajo se deteriora y se va
perdiendo el conocimiento ya que los miembros de las generaciones mas jovenes
abandonan el oficio, sin embargo, un contacto con entes externos como_intermediarios
brinda una oportunidad para la venta de sus productos (Chutia & Sarma, 2016;*Cohen,

1989).

Por otro lado, la comercializacion patrocinada se subdivide en: invasora, cuando los
artesanos de una comunidad aislada que no tiene presencia de turismo es contactada pof un
intermediario comercial o una organizacion no gubernamental para comprar los productos

que fabrican y comercializarlos en el exterior, por lo que los artesanos dependen totalmente
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de estos agentes; la comercializacion de rehabilitacion, se da cuando un agente externo
trabaja’con un grupo de artesanos cuya artesania esta en declive para desarrollar proyectos
de rescate para.evitar la extincion de la artesania. De esta manera los agentes externos

incentivan la ihnevacion y diversificacion de las piezas artesanales (Chutia & Sarma, 2016;

Cohen, 1989).

Mientras que algunas artesanias son favorecidas por la interaccion directa con los
turistas, otras dependen de la participacion de los intermediarios para su comercializacion;
no obstante, son los artesanos, su_e€rcania con el mercado, el tipo de mercado y el papel
que desempefia el intermediario, lo ‘quéhace la diferencia entre los tipos de

comercializacion (Chutia & Sarma, 2016),

Experiencias internacionales.

La comercializacion de artesanias representasoportunidades de empleo, por lo tanto
es una fuente de ingresos para las familias de los artesanos y eventualmente se traduce en
desarrollo estable y mantenimiento de costumbres, y lleva allmejoramiento de la calidad de

vida.

En este sentido en la aldea Irani, Sar Aqa Seyyed, cuya principal actividad es la
agricultura, la cual en los ultimos afios ha visto mermada su capacidad productiva, han
encontrado en la venta de artesanias una fuente de ingreso y oportunidades«e empleo, que
realizan en su tiempo libre, y que representa desarrollo y mantenimiento de las'coStumbres
locales, a la vez que significa mejorar su calidad de vida en un lugar tranquilo (Divandari,

Danaeinia, & Izadi, 2017).
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En el caso de los artesanos de madera de Saharanpur en la India, Yadav y Mahara
(2018ydo¢umentan los desafios a los que se enfrenta este cluster y analizan las actividaes
de su cadena de valor, concluyen que hacer ajustes en las actividades de recursos humanos
mercadotecnia“cofiJa adopcion de internet y comercio electronico, un plan de marketing
que integre estrategias’de mercadotecnia de grupos, coadyuvaria en la mejora de su

desempefio.

Por su parte, Chutia’y Sarma (2016) realiza una revision de la comercializacion de
artesania en el Sur y Sureste de'Asia, donde explica que en Indonesia la venta de artesanias
estd influenciada por el comercio con‘paises vecinos, mientras que en Tailandia que es un
pais con alto atractivo para el mercado turistico, la comercializacion se enfoca en fortalecer

la comunicacion directa entre el artesano y lesturistas.

Benedetti (2012) realiza un analisis sobreda prfoduccion artesanal destinada a la
comercializacion de la comunidad Chané d¢ Campo Puran en Argentina, donde identifica
que la produccion artesanal estd en funcion deas demandas mercantiles, especificamente
en dos vertientes, en la primera los artesanos producen piezas«de calidad a precios justos
que son adquiridas por Organizaciones No Gubernamentales, y en‘la segunda comercializan
productos menos elaborados a intermediarios que denominan barateros,a-los que recurren
en periodos de inestabilidad laboral pues tienen la posibilidad de producir mayer volumen
de piezas que aunque son comercializadas a bajo precio significan un ingreso.s¢guto en
corto tiempo, esto les permite a los artesanos generar ingresos en periodos de desempleo y
tener acceso a ingresos extra en los periodos de empleo con la venta de artesanias a las
Organizaciones No Gubernamentales (ONG) pues el volumen que comercializan con estas

€S menor.
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Por su parte, Hopkins (2000) realiza un estudio acerca de la incidencia del comercio
justo en las condiciones de vida de grupos de artesanos en Perti, Salvador, Guatemala,
India, Filipinas, Bangladesh y Ghana, donde se analizaron los siguientes topicos: ingresos y
condiciones d¢ vida, fortalecimiento de capacidades, género y medio ambiente,
encontrando como-resultado la confirmacion de que a largo plazo el comercio justo
aumenta los ingresos y las'capacidades de los grupos, y por consecuencia mejora el nivel de

vida de la comunidad.

Tabla 1
Experiencias de comercializacion@rtesanal de otros paises.
Pais Experiencia Consecuencia
Yadav y Mahara Reforzar las actividades de Ajustes en las actividades de la
(2018) recursos humanos y cadena de valor mejorarian el
mercadotecnia.de la cadena de desempefio
valor del clustér de artesanos de
madera de Sahafanpur
Sar Aqa Seyyed, Diversifico su actividad Una fuente de ingreso y
Iran. (Divandari  productiva, que era-la-agricultufa® oportunidades de empleo, que
et al., 2017). y la ganaderia, a la venta de realizan en su tiempo libre, y que
artesanias que producian para fepresenta desarrollo y
consumo local, hacia el tirismo  miantenimiento de las costumbres
e intermediarios. locales, a la vez que significa
mejorar’su calidad de vida
Chané de Comercio justo con ONG Estas op€ienes de comercializacion
Campo Duran,  Venta de productos terminado les permiten a los artesanos tener
Argentina. sencillo a intermediarios ingresos seguros€n periodos de
(Benedetti, mayoristas. desempleo congda yenta a
2012) intermediarios, complementarios con

el comercio a través.de ONG donde
venden mas caro.

Nota: elaboracion propia con base en (Benedetti, 2012; Divandari, Danaeinia, &_Iz_adi,
2017; Hopkins, 2000)
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Tabla 1
Experiencias de comercializacion artesanal de otros paises (continuacion...)
Pais < ) Experiencia Consecuencia
Peru, Salvador,  Presencia de cooperativas que Aumenta los ingresos y las
Guatemala, realizan comercio justo con capacidades de los grupos, y por
India, Filipinas) ONG. consecuencia mejora el nivel de vida
Bangladesh y de la comunidad.
Ghana.

(Hopkins, 2000) = "
Nota: elaboracion propia€on base en (Benedetti, 2012; Divandari, Danaeinia, & Izadi,
2017; Hopkins, 2000)

Experiencias nacionales.

En México, FONART"(2016a; 2017a) cuenta con acciones y programas de apoyo a
los artesanos dentro de los que se eneuientran: apoyos para proyectos artesanales
estratégicos, enfocado a que grupos de(artesanos mejoren sus procesos productivos y
aumenten la comercializacion de sds productos, este programa los apoya hasta con un
millon de pesos mexicanos por proyeeto;-de lo§ cuales los artesanos deben tener la
capacidad de aportar el 10% de lo solicitado. Cadaiproyecto debe considerar por lo menos
cuatro de los siguientes conceptos con los respectivos porcentajes del monto total de

proyecto (ver tabla 2).

Tabla 2
Division por conceptos de los montos a utilizar en el proyecto.
Porcentaje maximo a Concepto
utilizar del monto total de
proyecto
50% Innovacion en el desarrollo de nuevos productos, mejoras en
el diseno y calidad del producto.
20% Capacitacion y Asistencia Técnica
20% Formalizacion y Asociacionismo
30% Implementacion del proyecto artesanal estratégico.
15% Estudio de Mercado o Investigaciones.
15% Promocion y difusion.

Nota: elaboracion propia con datos de FONART (2017a)
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Acciones para el desarrollo de actividades artesanales en destinos turisticos: este
programa beneficia a los artesanos que se encuentran en destinos turisticos, pueblos
magicos o zonas con alta densidad artesanal, a través de un proyecto integral de
intervencion sé les-otorga un monto de hasta $70,000.00 pesos mexicanos, que podra ser

utilizado como indica‘la tabla 3.

Tabla 3
Division del apoyo de proyeetos de artesanos en destinos turisticos.

Porcentaje maximo a Concepto

utilizar del monto total de

proyecto

70% En.el mejoramiento de los espacios fisicos del taller
artesanal que estén destinados a ofrecer la experiencia
turistica.

30% En el pago\de capacitacion y/o evaluacion necesaria para la
obtencion del-Distintivo Moderniza Artesanal que permite la
inser¢ion de'los talleres en las cadenas turisticas.

10% En elrubro de'senalizacion de talleres y material

promogional
Nota: elaboracion propia con datos de FONART(20L7a)

Apoyos para la salud visual: destinado.aspromoverdasalud visual preventiva, pues
otorga facilidades para que los artesanos accedan a servicios de‘salud visual con el fin de
detectar padecimientos derivados de su actividad artesanal y atacarlos en fases tempranas,

este apoyo otorga hasta $15,000.00 pesos mexicanos anualmente.

Concursos de arte popular: los concursos realizados por FONART buscan reconocer
los esfuerzos de los artesanos en la preservacion, rescate e innovacion de sus productos, asi
como el mejoramiento de sus técnicas de trabajo y el aprovechamiento sostenible dejsus
materiales. Los premios econdmicos por persona y tipo de concurso son: (1) Gran Premio

Nacional de Arte Popular: hasta por $150,000.00 MXN, (2) Nacional: hasta por
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$1255000.00 MXN, (3) Regional: hasta por $30,000.00 MXN, (4) Estatal: hasta por
$15,000.00 MXN, (5) Local: hasta por $10,000.00 MXN.

Apoyos para la promocion artesanal en ferias y exposiciones: este programa le
otorga beneficios@condmicos a los artesanos para que instalen su stand en la feria o expo, y
para que costeen st hospedaje, transporte y alimentacion en caso de requerirlo, los montos
maximos son: (1) Apoye.individual de hasta $15,000.00 MXN anuales, (2) Apoyo grupal
de hasta $225,000.00 MXN_anuales, en grupos de entre 5 a 15 artesanos, el monto
individual nunca sera superior a$15,000.00 MXN, (3) Para ferias y exposiciones
internacionales el apoyo sera de hasta $40,000.00 MXN anuales.

Acopio de artesanias: este progtama otorga un apoyo de hasta $15,000.00 MXN
para que los artesanos comercialieen sus piezas en las tiendas de la FONART.

Hernandez, Yesca y Dominguez)(2007) sealizaron un estudio sobre los negocios de
las artesanias en México, especificamente en los estados-de Jalisco, Guanajuato,
Michoacan, Estado de México, Guerrero, Oaxaca, Pueblay Veracruz, analizaron sus
capacidades de marketing, identificaron la escaSa capacitacion‘del artesano en esta materia,
sobre todo en la difusion o comunicacion de los beneficios del producto, el establecimiento
de politicas de precios pues manejan montos flexibles donde el precie"que recibe el turista
extranjero y nacional, y una persona de la localidad puede no ser el mismeo. Asi mismo
afirman que el ingreso estd en funcion de la produccion, la administracion y el manejo de
precios; es decir, para que los artesanos generen ventas dependen de lo que proddzean y le

dan poca importancia a la comercializacion.

En este sentido Rivera, Alberti y Vazquez (2008), en un estudio realizado a

artesanos de Texcoco, Estado de México, afirman que la artesania es una alternativa viable
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parasgenerar fuentes de empleo, sin embargo, identifican que tienen problemas para
comeré€ializar sus productos, debido a la competencia desleal generada entre los mismos
artesanos, quienes con la intencion de vender mas producto lo comercializan a precios muy
bajos, afectando.a“artesanos que buscan vender sus productos a precios justos, perturbando

con esto la calidaddel’producto.

En el estado de Tabasco el IFAT (Gobierno del Estado de Tabasco, 2018) tiene los
siguientes programas de promocion y comercializacion: (1) Programa de acopio que
adquiere mensualmente piezas de aftesanos registrados en el padron y que son beneficiarios
de alglin programa que privilegia a los“artesanos de zonas de alta marginacion, para vender
en sus 5 tiendas y/o en eventos nacionalgs y'\estatales, (2) Consultoria en disefio, se
encargan de asesorar a los artesangs.en la funeionalidad y ergonomia de nuevos productos,
asi como en las etiquetas y empaques.de los mismos (3) Concursos, ademds de organizar
concursos locales son el enlace para los ceficursos nacionales de FONART, (4)
Financiamiento de la produccion, apoya en la adquisicion de.mercancia de aquellos
artesanos que no tiene acceso al financiamiento de la banca:

Comercializacion de tira bordada tabasquefia.

En el estado de tabasco hay 859 personas registradas en el padron“estatal de
artesanos de tira bordada tabasquefia, de estos el 81% se ubican en el municipio de
Nacajuca (IFAT, 2018), y son en su mayoria mujeres, amas de casa integradas.en grupos
donde una de ellas es la lider que lleva la organizacion del grupo y comercializacion de los
productos. Existen diferentes tamafios de grupos de artesanas, hay grandes grupos de 80
personas, otros medianos de 50 personas, los pequefios de entre 10 y 15 personas. Las

artesanas de tira bordada tabasquefia tienen una mecanica de trabajo particular una de ellas,
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a quien se denominara lider artesana para efectos de esta investigacion, es quien se encarga
del proceso de comercializacion en todas sus etapas, para la aplicacion de la tira bordada en
prendas de yestir y accesorios identifican su mercado, las tendencias y necesidades,
establecen precioal consumidor final y el costo que van a pagar a las artesanas por el
disefio de la tira (T Doporto, comunicacion personal, 12 de octubre, 2018; M. Sanchez,

comunicacion personal,.15\de noviembre, 2018)

De igual manera se encargan de los canales de comercializacion en ferias, ventas a
gobierno del estado, pues son las lideres quienes tienen la facultad de cumplir con los
requisitos necesarios que pide el gobietno como el registro federal de contribuyentes,
alguna cuentan con un lugar fisico parala yenta de artesanias, ya sea un espacio
independiente de su hogar o en la sala.de su-easa. Este espacio que funciona como punto de
venta, tambien sirve para promover sus'productos eh maniquies, vitrinas, tendederos o
fotografias de sus disefos; otro medio de promocion que utilizan, ademas de las ferias antes
mencionadas, son las redes sociales, algunas lideres cuentan.con Fanpage de Facebook,
otras utilizan las relaciones publicas para dar a conocer su trabajo (T. Doporto,
comunicacion personal, 12 de octubre, 2018; M. Sanchez, comufiicacion personal, 15 de
noviembre, 2018). Esa diversidad estd marcada por la falta de capacitacién en materia de
comercializacion, por lo que no cuentan con una estrategia definida en €ste rubro, pues para
la venta de artesania utilizan todos los recursos de los que pueden disponer y edmo los
puedan usar. Por su parte las otras artesanas que no son lideres pero forman parte.de estos
grupos, a quien para efectos de la investigacion se denominara artesana, son mujeresique
trabajan en la artesania a la par de otra actividad que por lo regular tiene que ver con

labores del hogar y cuidado de los hijos.



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 33

Tabla 4

Experiéncia de comercializacion artesanal en México.

Estados
Jalisco, Glianajuato,
Michoacan, Estado de
México, Guertero,
Oaxaca, Pueblasy
Veracruz. (Hernandez,
Yesca & Dominguez,
2007)

Texcoco, Estado de
México. (Rivera,
Alberti & Vazquez,
2008)

Tabasco, Tira Bordada

Problematica
Falta de capacitacion del artesano
en capacidades comerciales
Falta de establecimiento de
politicas de precios

Competencia desleal, bajan los
precios para vender mas que sus
compafieros artesanos.

Falta de,¢apacitacion en
comercidlizacion. Ausencia de
estrategias.

Consecuencias
Precios flexibles: no reciben el
mismo precio un turista extranjero,
nacional o un habitante de la
localidad.

Venta en funcion a la produccion,
con poca importancia a las
estrategias de comercializacion.

Afecta la calidad de los productos
de artesanos que buscan vender a
precios justos.

Afecta sus ingresos y condiciones
de vida

Nota: elaboracién propia con base en (Bene_detti, 2012; Divandari, Danaeinia, & Izadi,

2017; Hopkins, 2000)

Cadena de valor

El presente apartado aborda el enfoque de cadena de-valor, se explica su concepto,

su principal exponente, sus tipos, estrategias derivadas de este y'la diferencia con las

cadenas productivas.

Concepto

Porter (2002) introduce la cadena de valor como una herramienta parasanalizar las

fuentes de la ventaja competitiva, pues afirma que se requiere de un sistema para examinar

las actividades de la empresa y su interaccion. En este contexto, Porter (2002, p.34)explica
que “la empresa es un conjunto de actividades cuyo fin es disefar, fabricar, comercializar,

entregar y apoyar su producto. Se puede representar por medio de la cadena de valor”. En

este sentido, Kotler y Keller (2012) explican que el principal aporte de la cadena de valor
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desarrollada por Porter radica en que esta sirve para generar valor, el reto para la empresa

es identificar las actividades que crean valor y trabajar en mejorarlas.

Tipos

De la tipologia de las cadenas de valor se destacan tres propuestas realizadas por
McKinsey, Kaplan ¥ Nerton, y Porter. Sobre la primera propuesta a la que se hace
referencia Barney y Hesterly (2012) afirman que la primera propuesta de cadena de valor
fue realizada por la firma McKinsey & Company, su modelo mostraba que la creacion de

valor involucra seis actividades:

En este sentido, Garcia (2010) explica que esta firma desarticula dichas actividades
en una cadena, poniendo de manifiesto qu€todas las empresas estan formadas por una
cadena de actividades que van desdeda entrada/de insumos, materias primas que pasan por
un proceso hasta llegar al servicio posventa, y qué cada una de estas actividades debe
contribuir al desarrollo de la ventaja competitiva. En‘el primer eslabon se ubica la
tecnologia que serd empleada para el desarrolle”del producto; en el segundo, se encuentra el
disefio de producto; el tercer eslabon, se trata de las actividade$§ que forman parte de la
manufactura del producto; en el cuarto, se hallan los elementos desla mezcla de la
mercadotecnia para la comercializacion de los productos; en el quinto€slabon, se ubica la
distribucion del producto; finalmente en el sexto eslabon, se encuentran las actividades del

servicio posventa, como se muestra en la figura 3.



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 35

F‘g;@f
e valor de McKinsey & Company.

)

Nota: adaptado de Ba Hesterly (2012) y Garcia (2010)

o”
<

Por su parte, Kaplan y ]\Q (1997) presentan un modelo genérico de cadena de

Tecnologia

valor que consta de tres procesos: i ﬁcwn operaciones y servicio posventa, como se
muestra en la figura 4. En el proceso de acion, el primer paso es investigar las
necesidades de los clientes a par@ nfq 16n obtenida en la investigacion de
mercados, para posteriormente crear oduc satlsfagan esas necesidades por
medio del proceso de investigacion y des 0; po ente, en operaciones se
producen los productos y se entregan al cons or; fin te, en el proceso de servicio
posventa se busca atender al cliente después de que adquler oducto, como por ejemplo

servicio de atencion al cliente ante dudas en el uso o p051bles re iones.

Con el fin de generar valor del producto hacia el cliente, estos es, resaltan la
importancia de analizar en el proceso operativo los indicadores de tiempo egAanto ala
respuesta que obtiene el cliente y al proceso de produccion, ademas de 1ndlca%l
calidad en lo que se refiere a la identificacion de defectos durante el proceso, que @an
resultar en mejoras de las fases al identificar defectos en el proceso de ensamble, @

disponibilidad de mercancias y del personal, asi mismo recomiendan tomar en cuenta loso
.
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costos en que se incurre durante el proceso. Mientras que en el proceso de servicio posventa

los indicadores que recomiendan analizar son los de satisfaccion al cliente.

Figura 4
Cadena de valor de Kaplan y Norton.

\ Proceso de
Proceso de Proceso ¥ 3
: g : servicio
innovacion operativo
posventa

Construc- ©  Entrega de

Identifica-

: Creacion Servicios al i
Necesidades e : : Necesidades
, ciondel i del cign'dgl los:  los cliente del client
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productes :

identificadas satisfechas

Nota: adaptado de Kaplan y Norton (1997)

Por su parte, la cadena de valor propuesta por Porter (2002); esta integrada por las
actividades de valor y el margen. La figura 5 muestra las actividades.de, valor que se
dividen en dos grupos, las actividades primarias y las actividades de apoye. Las actividades
primarias son las relacionadas con la fabricacion del producto y en la entrega del producto
al consumidor a través de la distribucion, venta y atencion posventa, y se dividen'en cinco
categorias: (1) logistica interna: actividades relacionadas con los insumos del produetoses
decir, recibo, almacenamiento y disposicion de los insumos, asi como el control de

inventario; (2) operaciones: actividades relacionadas con la transformacion de la materia
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prima al producto final; (3) logistica externa: actividades relacionadas con el
almacénamiento y distribucion del producto final a los consumidores, como procesamiento
de pedidos,/programacion de entregas, intermediarios; (4) mercadotecnia y ventas:
actividades relaciénadas con el medio por el cual los consumidores pueden adquirir el
producto, como publi€idad, promocidn, venta; (5) servicio: actividades relacionadas con la
prestacion del serviciopafa mantener el valor del producto, tiene que ver con ajustes del

producto, reparacion, repuestos.

En cuanto a las actividades«de apoyo, este autor explica que son aquellas que
funcionan para brindar soporte a todadacadena de valor e identifica cuatro categorias: (1)
abastecimiento: adquision de insumos utilizados en la cadena de valor como materia prima,
maquinaria, equipo de oficina; (2)/desarrolle-de fecnologia: estas actividades pueden ser
conocimientos, procedimientos o tecnologia deliequipo que ayudan a la mejora del proceso;
(3) administracion de recursos humanos: eonsiste en las'actividades de buisqueda,
contratacion, capacitacion y desarrollo de personal que labera en todos los eslabones de la
cadena de valor; (4) infraestructura de la empresa: consta de’las’actividades realizadas por
la administracion, planeacion, relaciones con otros actores e instalaciones, que apoyan a

toda la cadena.
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Ca e valor de Porter.
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La cantidad de eslabones que contenga ina cadena or depende del tipo de
industria, Padilla-Pérez y Oddone (2017) explican que regula en la cadena de valor
de bienes el primer eslabon es la investigacion y desarrollo, que se e@ en el disefo de
nuevos productos, el segundo eslabon son las actividades de ingenieria@ medio de las

cuales se disefian los procesos para la realizacion de la manufactura, para dar paso al tercer

eslabon que es la manufactura del producto, posteriormente en el cuarto y quintg
realizan los ensambles, y pruebas finales que por lo general son actividades de rutl@ de
se arman y prueban los productos para su disposicion final, por ultimo el sexto eslabo'no

O

corresponde al mercadeo del producto y los servicios posventa. .
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La clasificacion de la cadena de valor consta de cuatro tipos: (1) por el numero de
actores involucrados, dependiendo del tipo de producto se veran involucrados mas o menos
actores a paftir.del nimero de proveedores que se requieran a lo largo de la cadena; (2) por
los actores que determinan la gobernanza, se trata de que actores dominan la cadena, de
quienes depende directamente, puede ser el comprador, el proveedor; (3) por su alcance
geografico, el producto s¢"puede comercializar en una cadena de valor nacional, es decir, en
el pais donde se elaboran 0.se"pueden comercializar en cadenas globales de valor en
diferentes paises; (4) por el grade de transformacion del producto, hay productos que
requieren pocos pasos en la cadena-deé valor como las verduras frescas, pero hay otros que
pueden utilizar muchas fases de procesamiento, como el papel (Padilla-Pérez & Oddone,

2017).

Una cadena de valor fortalecidavgenera una-gran contribucion al desarrollo
econdmico y social de la zona en la que trabaja, esto se puede dar a través de la sinergia
entre los actores de la cadena, la incorporacion de nuevos aetores y el escalamiento
econdmico, que se entiende como la manufactura eficiente de los productos, este a su vez
puede conducir a un escalamiento social que se traduce en mejoras,en los empleos de los

trabajadores y en el entorno que rodea la cadena (Padilla-Pérez & Oddone, 2017).

En este sentido Padilla-Pérez y Oddone (2017) afirman que existen cuatro tipos de
escalamiento econdémico: (1) el escalamiento de productos, que se enfoca en el desarrollo y
comercializacioén de productos con caracteristicas que lo lleven a obtener mayor capagidad
competitiva en el mercado; (2) el escalamiento de procesos, que se da a través de la
introduccion de nuevas tecnologias que lleven a obtener procesos eficientes, como la

adquision de equipo o el usos de tecnologias de la informacion y comunicacion; (3) el
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escalamiento funcional, cuando los actores se desplazan hacia actividades de mayor valor
agregado dentro de la cadena; (4) el escalamiento de cadena, consiste en el desplazarse
hacia nuevas_cadenas de valor de otros sectores, utilizando los conocimientos y habilidades

adquiridos anterietmente.

En lo que se'refiere al escalamiento social, este se puede dar de dos maneras, la
primera a través de accésoa condiciones de empleo mas beneficiosas, proteccion social y
derechos, este aspecto esté relacionado con los salarios, el tipo de empleo, proteccion
social, jornada laboral, derechos.de’asociacion; la segunda son avances positivos en el
entorno social y medioambiental, s¢ traduce en una mejora significativa del entorno de la
cadena, a través de acceso a servicios bdsicos, educacion de calidad y cuidado del medio

ambiente (Padilla-Pérez & Oddong, 2017).

Estrategias a partir de la cadena de valor
Definir la estrategia es crear una prepuesta tinica.con actividades concretas en
mercadotecnia, produccion, logistica y distribu€ion, que s€ encuentren alineadas con la

propuesta de valor (Porter, 1999).

Quintero y Sanchez (2006) explican que Porter afirma que hay-tres grandes
estrategias basicas frente a la competencia que dependen del objetivo, dpartir del mercado o
un segmento especifico y seglin la ventaja competitiva con la que cuenta laempresa, ya sea
en costo o a partir de las cualidades que distinguen al producto. Dichas estrategias‘son: (1)
Liderazgo o dominacion a través de los costos: la empresa se caracteriza por ofrecer
productos a precios bajos; (2) Diferenciacion: la empresa se enfoca en tener un desempéno
superior en una caracteristica especifica del producto para satisfacer una necesidad

especifica del cliente; (3) Concentracion: la empresa se concentra en uno o varios
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segmientos de mercado concretos y consigue una de las dos estrategias anteriores ya sea

liderazgo eén costos o diferenciacion.

El anélisis de la cadena de valor permite contar con un panorama completo de lo
que la empresa €sta-realizando, resulta una herramienta clave para el disefio de las

estrategias y mejorar laeficiencia de la organizacion.

Cadenas de valor y cadenas-productivas

Una cadena productiva esta integrada por un conjunto de eslabones de todas las
actividades que intervienen en latealizacion de un bien o un servicio, que integra a todos
los actores desde el productor de la materia prima hasta el consumidor final (Isaza, 2008).
Es decir, las cadenas productivas estan formadas por las cadenas de valor de cada actor, ya
sea micro o grande, que intervien¢ €n‘alguna parte del proceso de un producto o servicio;
asi pues, la Organizacion de las Naciones Unidas®para el Desarrollo Industrial (ONUDI)
citado por Cayeros, Robles y Soto, (2016) esquematiza los seis eslabones genéricos en la
cadena productiva de un producto: (1) productet de materias primas, (2) transportador, (3)
acopiador, (4) procesador industrial, (5) distribuidor o comereializador y (6) consumidor

final, como se muestra en la figura 6.

Las cadenas productivas dan lugar a los encadenamientos productivos, cuando
determinadas empresas que forman parte de la cadena productiva deciden celaborar de

manera especial para generar valor en sus productos o servicios.
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Desarrollo sostenible . O
El presente apartado aborda el tema del desarrollo sos% e, explica su concepto y

sus origenes, los objetivos de desarrollo sostenible que pretenden Ellc arse antes del 2030,

A

La Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) en el Informe titulado «@tto

finalmente se presentan los principales modelos del desarrollo sosteni

Conceptos

futuro comtny» de 1987, de la Comision Mundial sobre el Medio Ambiente y el D%o
definio el desarrollo sostenible como “un desarrollo que satisfaga las necesidades del %

presente sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras para satisfacer sus *
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propias necesidades” (World Commission on Environment and Development [WCED],
1987, p. 41), en dicho informe se sentaron las bases que sustentan el desarrollo sostenible
estableciendo.premisas para el desarrollo sostenible (Gomez):

Revivir €l efecimiento econdomico, cambiar cualitativamente el crecimiento, satisfacer

necesidades €lementales de trabajo, alimentacion, agua, energia y sanidad, asegurar

un nivel sostenible.de poblacion, conservar y reforzar la base de los recursos
naturales, reorientar la.t€cnologia y el manejo de los riesgos, unir los aspectos

econdémicos y ambientaleg®en la toma de decisiones (2015, p.99).

Es a través de la ONU que el désarrollo sostenible se ha establecido como el principio
rector para el desarrollo mundial a largo plazo, mismo que esta formado por tres
componentes: el desarrollo econgmico, el desarrollo social y la proteccion del medio
ambiente (Organizacion de las Naciofies Unidas{ONU], s.f.).

Un paradigma promovido por PNUMA"(Programa-de Naciones Unidas para el Medio
Ambiente) que integran las metas economicasysociales y de medio ambiente es la
Economia Verde (Gomez, 2015), mismo que esta definidoComo “aquella que tiene bajas
emisiones de carbono, utiliza los recursos de forma eficiente y €S secialmente incluyente”
(Programa de Naciones Unidas para el Medio Ambiente [PNUMA], 201 L, p. 4).

Obijetivos de desarrollo sostenible

En enero de 2016 el Programa de Naciones Unidas para la Desarrolio (PNUD) puso
en marcha los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), los cuales constan de 47 abjetivos
que estan basados en los Objetivos de Desarrollo del Milenio, los ODS pretenden alcanzar

su meta antes del 2030 (Programa de Naciones Unidas para el Desarrollo [PNUD], 2018).
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Con el sector artesanal se pueden relacionar directamente los siguientes
(Organizagion de las Naciones Unidas [ONU], 2018): (a) Fin de la pobreza: que todas las
formas de pobreza dejen de existir, (b) Hambre cero: eliminar el hambre, conseguir
seguridad alimentaria, mejoras en la nutricion e impulsar la agricultura sostenible, (c)
Educacion de calidads"una educacion inclusiva, equitativa y de calidad, impulsar
oportunidades de aprendizaje para todas las personas, (d) Igualdad de género: alcanzar la
igualdad entre los géneros'y.empoderar a las nifias y mujeres, (¢) Trabajo decente y
crecimiento econdmico: fomentar el crecimiento econdmico sostenible e inclusivo, el
empleo productivo, y el trabajo deeente.

De igual manera se relaciona con‘los ODS: (f) Industria innovacion e
infraestructura: realizar construcetones resilientes, impulsar la industrializacion sostenible e
inclusiva, promover la innovacién y acortar la brécha digital, (g) Produccion y consumo
responsable: promover modelos de produiccion y consamo sostenible. Administrar los
recursos eficientemente. Promover la reduceionmy reciclaje'de los residuos. Fomentar el
consumo responsable, (h) Accion por el clima: tealizar accionés que permitan disminuir los
efectos del cambio climatico.

Finalmente, el sector se relaciona con los ODS: (i) Paz, justicia“e instituciones
solidas: fomentar sociedades inclusivas y pacificas, que la justicia sea de'facil acceso, que
existan instituciones responsables e inclusivas, (j) Alianzas para lograr los ebjetivos:

impulsar alianzas a nivel internacional para el desarrollo sostenible.

Modelos de Desarrollo Sostenible

A continuacion se analizan los principales modelos del desarrollo sostenible

iniciando por el modelo Brundtland como el dominante, seguido por la conservacion
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basada en la comunidad, modelo de negocios sostenibles, el modelo comunitario de

desarrollo sostenible del cual es parte el comercio justo.

Modelo-Brundtland.

El punto degartida del modelo de desarrollo sostenible fue la Conferencia de
Estocolmo de la ONU anicios de los afos 70’s, en cuya declaracion se abordan elementos
basicos: “el crecimiento.econdmico, la innovacion tecnologica, la transferencia de
tecnologia del Norte al Sur, mejonmanejo de recursos naturales, la
reduccion de la tasa de crecimiento’de la poblacion, la cooperacion internacional y la
elaboracion de las leyes ambientales?{Tetreault, 2004, p. 47). Esta importante reunion
también dio paso a la creacion de PNUMA..La ONU establece en 1983 la Comision
Mundial del Medio Ambiente y Désarrollo, WCED por sus siglas en inglés, con el objetivo
de crear un programa mundial que conduzca al cambio, a través del cual se generen
estrategias ambientales que permitan a lograr-un desarrollo sostenible a largo plazo
(Tetreault, 2004; WCED, 1987)

En 1987 se publica el Informe Brundtland con el titulo Nuestro futuro comun,
mismo que da pie al Modelo Brundtland, que divide en tres diménsiones el desarrollo
sostenible, en su dimension social se encuentran la salud, educacion;.equidad, vivienda y
seguridad; en la dimension econémica este modelo se enfoca en el desarrollo econdémico y
en cuanto a la dimension ambiental los aspectos relevantes son el cuidado delraire, suelos y
agua. (Carro, Reyes, Rosano, Garnica, & Pérez, 2017; WCED, 1987)

El desarrollo sostenible cubre las necesidades del presente sin comprometer la
capacidad de futuras generaciones para cubrir sus necesidades, e incluye dos conceptos

clave (WCED):
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El concepto de las necesidades, en particular las necesidades esenciales de los
pobres del mundo, a los que debe darse una prioridad absoluta; y la idea de las
limitaciones impuestas por el estado de la tecnologia y la organizacion social a la
capacidadddel medio ambiente para satisfacer necesidades presentes y futuras (1987,

p. 41).

Tetreault (2004) 4ndica que en este modelo deben estar involucrados como
protagonistas las principales potencias mundiales, como instituciones internacionales,
gobiernos de paises desarrollades y corporaciones transnacionales, y conjuntamente se debe
incentivar la participacion de grupes’Como organizaciones no gubernamentales, indigenas y

mujeres.

La conservacion basada enldacomunidad.

La conservacion basada en la‘ecomunidad.es"uin modelo que se ha promovido en las
ultimas décadas en varias partes del mundo,incluido México, y pretende vincular la
conservacion del medio ambiente con el desatrollo socioeeendmico local. Por lo tanto, en
este modelo las comunidades se visualizan como un factor determinante en la proteccion
del ambiente y juegan un rol primordial en el desarrollo econdmico: Un ejemplo claro es la
reserva de la biosfera, las cuales son patrocinadas por la ONU y administradas por

gobiernos locales, mismos que solicitan la participacion de la comunidad local. (Tetreault,

2004)

El Modelo Comunitario de Desarrollo Sostenible.
Este modelo se dirige a las comunidades rurales de los paises en via de desarrollo,
en especial para aquellas que tienen poblacion marginada y tradicional. Tetreault explica

que se basa en fortalecer y recuperar las culturas tradicionales y la economia de auto
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subsiStencia, tanto para satisfacer necesidades basicas de cada comunidad como para

producir excedentes que pueden ser comercializados en el mercado. Las proposiciones de

este modelo incluyen:
(1) Las"causas principales de la pobreza y la degradacion ambiental se encuentran
en las estructufas socioecondmicas que imperan en todos los niveles (local, nacional
e internacional), efla explotacion de las grandes empresas capitalistas, y en el uso
de la tecnologia inapropiada. (2) Es necesario realizar cambios estructurales
radicales. (3) La comunidad deberia ser el enfoque del desarrollo. (4) La comunidad
deberia ser autodependiente(5) Es importante conservar y recuperar la cultura
tradicional. (6) Es preferible usar'y desarrollar tecnologia tradicional. (7) La
diversidad (productiva, cultural, bioldgico, genética, etcétera) brinda ciertas
ventajas. (8) La sustentabilidad ecologica’es imprescindible. (9) La participacion
debe venir de abajo y de adentro/Ingluye la partieipacion en el disefio e

implementacion del desarrollo, y en‘eompartir Sus beneficios. (2004, p. 57)

El comercio justo.

Dentro del modelo antes mencionado Tetreault (2004) explica que se encuentra el
comercio justo, mismo que esta basado en la experiencia, y funciona Cofio una estrategia
utilizada para vincular a los consumidores del norte con los productores del surj estos
consumidores conscientes normalmente estdn dispuestos a pagar altos precios:

Al referirse a los inicios del comercio justo en México el autor afirma que este,se
puede encontrar en el trabajo de Frans VanderHoff, un sacerdote de origen holandés qui€n
trabajo con indigenas Oaxaquefios en 1980, a través de la investigacion participativa, puse

en marcha un proyecto de comercio justo para el café organico, este trabajo fue de gran
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utilidad para que se formara la Union de Comunidades Indigenas de la Region del Istmo,
una cooperativa que agrupa a 54 comunidades Oaxaquefias con mas 3000 socios indigenas.
Ademas deda.comercializacion de café, este grupo logro realizar otros proyectos como
mermelada organica, crédito para los miembros, una fabrica de confeccion, etcétera, pero
su mayor logro, dice-VanderHoff, radica en el incremento en los ingresos de los integrantes
de la cooperativa. (Roozem& VanderHoff, citado por Tetreault, 2004)

El comercio justo tien€ sus raices en la practica, mas que en la teoria, “da prioridad
a la satisfaccion de necesidadesbasicas, utiliza la tecnologia local y se caracteriza por la
participacion que viene de abajo. Ademas, da gran importancia a la autosuficiencia.”
(Tetreault, 2004, p. 61)

Actualmente el comerciojusto se ha conyertido en un movimiento a nivel global, el
cual se enfoca en 4 ejes fundamentales; dialogotransparencia, respeto y equidad, y tiene
como finalidad generar un entorno comercial ‘que faverezca al productor (World Fair Trade
Organization [WFTO], n.d.). El comercio justeraborda’dos aspectos fundamentales:

Equilibrio en el comercio mundial en beneficio de 16sactores mas desfavorecidos...

Construir una realidad practica de que otro comercio es¢posible, que logre

concientizar a los consumidores, empresas y administradores,sobre una manera

alternativa de afrontar las relaciones comerciales en el ambito internacional y local

(Comet, 2016, p. 72).

Huahualuque, Pefiarrieta y Rodriguez (2015, p.41) sefialan que “la organizagion

Mundial del Comercio Justo establece 10 criterios que deben ser cumplidos por-las

organizaciones que trabajan en Comercio Justo: (1) Creacion de oportunidades para

productores con desventajas econdmicas, (2) Transparencia y responsabilidad, (3)
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Précticas comerciales justas, (4) Pago de un precio justo, (5) Asegurar ausencia de

trabajo infantil y trabajo forzoso, (6) Compromiso con la no discriminacion, equidad

de género y libertad de asociacion, (7) Asegurar buenas condiciones de trabajo, (8)

Facilitar el"desarrollo de capacidades, (9) Promocion del Comercio Justo, (10)

Respeto por el'medio ambiente”

El comercio juste.€s un aliado en el camino a lograr de los objetivos del desarrollo
sostenible de la ONU para'el2030, pues plantea patrones de produccion y consumo
coparticipes, a través de un enfoque multidimensional que abarca aspectos sociales,
econdmicos, ambientales y politicos, mismos que estan reflejados en los Objetivos de
Desarrollo Sostenible. Ademas, el movimiento del comercio justo tiene un enfoque multi-
stakeholder y multinivel: el primefo comprende a todos los integrantes de las cadenas de
distribucion, y en el segundo, organizaciones de«diferentes niveles, desde el local hasta el
internacional, comparten una responsabilidad; se coordinan y promueven la participacion

en todos los niveles (Coscione et al., 2017).

En este sentido, los autores explican que el comercio’justo contribuye con los

siguientes objetivos de desarrollo sostenible:

Primero fin a la pobreza: a través de mejores condiciones paras€l.eomercio, al
buscar que se pague precios justos a los productores y con ello mejorar los ingtesos.
Segundo referente a la seguridad alimentaria y la agricultura sostenible, a traves-de-da
transferencias y difusion de tecnologia para los sistemas de produccion agronomos-y
mejorar la productividad de los productores. El quinto objetivo del desarrollo sostenible.es
la igualdad de género y también tiene relacion cercana con el comercio justo pues esta

busca fomentar la participacion de las mujeres e incentivar su empoderamiento en
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actiyidades productivas, comerciales y organizativas. El octavo objetivo se trata de trabajo
decent€ y erecimiento econdmico, el comercio justo busca eliminar el trabajo infantil y
fomentar condiciones de trabajo justas, ademas esta a favor de la libertad de asociacion y la

no discriminacion:

Negocios inclusivos cen la base de la piramide.

El término nego€i0s inclusivos es un concepto que evoluciona de la propuesta de
C.K. Prahalad, quien afirmé que las grandes empresas pueden ganar dinero haciendo
negocios con los segmentos mas_bajos de la poblacion, a quienes situd en el nivel cuatro o
base de la pirdmide (Prahalad citad6 pénLicandro, 2013). Este paradigma busca estimular
el comercio y el desarrollo en la base d¢ la piramide, con negocios responsables que abonen
a la reduccion de la pobreza, a tray€s.de la refofimulacion de practicas, gestion y direccion
que superen prejuicios, comprension‘de’dindmicas,competitivas en estos contextos, disefio
de modelos de negocios, productos y estrategias innovadores que obtengan rentabilidad y

contribuyan al desarrollo social (Mutis & Ricart,/2008).

En este sentido, Prahalad y Hart (2008) explican que las_empresas deben construir
una base de apoyo local, reorientando la investigacion y desarrollo para centrarse en la
necesidad de los pobres, formando nuevas alianzas e incrementando lag‘eportunidades de
empleo. Ademas, afirman que un gran reto radica en vincular a los pobres con los ricos de
todo el mundo, en un mercado integrado y organizado en torno al concepto de€recimiento

y desarrollo sostenible.

De esta manera, los modelos de negocios inclusivos incluyen a la poblacion pobre

como clientes cuando estan del lado de la demanda, y como productores y propietarios de
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negoCios en los distintos eslabones de la cadena de valor, por el lado de la oferta, por lo que
funciofian como un puente entre los negocios y los pobres, teniendo un beneficio mutuo
(PNUD, 204 1L)= Sin embargo, Licandro (2013) afirma que atin hay camino por recorrer en la
construccion de mietodologias adecuadas para generar negocios inclusivos, es necesaria mas
investigacion, en especial cualitativa con estudios de caso, para evidenciar las buenas

practicas sobre las cuales.Construir la teoria y modelos de gestion.

Las empresas que trabajan,con modelos de negocios inclusivos buscan realizar
proyectos productivos, que enlacenproveedores con productores que forman parte de la
base de la pirdmide, integrandolos & sus'cadenas de valor y asi incrementar los ingresos de
ambos. Por lo que estos funcionan como_una estrategia para lograr los objetivos del
desarrollo sostenible. En este sentido,.Ramos;Villanueva y Peinado-Vara (2007) exponen
ejemplos de este tipo de proyectos, cemo,la red'de.artesanos de Atuto, La Casa y Oyanca,
que a través de una estrategia de vinculacién.de desdrrollo de proveedores de una cadena
productiva que es liderada por el comprador, €l cual otorga-apoyo a los artesanos en
asistencia técnica, comercial y financiera para que estos mejoren su capacidad productiva, a
cambio de obtener acceso a productos de alta calidad que mejorén'sus ventas. A través de
este proyecto los artesanos consiguieron mejorar sus capacidades produetivas y sus
ingresos, que en su mayoria superan el salario minimo. Ademas, al no eXistir exclusividad
con los compradores, las mejoras obtenidas les permiten comercializar sus productos con

otras empresas.

De igual manera, estos autores presentan el caso de Pdo de Ag¢ucar, Brasil:
Programa Caras do Brasil, cadena de super mercado, que con la finalidad de diversificar su

oferta de productos apoyando el desarrollo local y la produccion sostenible, aplicé una
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estrategia de desarrollo de proveedores, proporcionandoles a los pequefios productores
asistencia técnica a traves de alianzas con PNUD e informacion de mercados para que estos
mejoraran st capacidad productiva y por ende productos de mejor calidad e incremento en

las ventas, logrande beneficiarlos con la mejora de sus capacidades comerciales.

Proyectos sociales parasmejores condiciones de vida.

Los proyectos sociales son propuestas que buscan satisfacer necesidades sociales y
mejorar la condiciones de vida de,las personas de escasos recursos; estos proyectos tienen
la finalidad de generar ingresos‘paré grupos vulnerables, empoderar a mujeres, combatir el
hambre y la pobreza, la violencia familiar, escolar y laboral, que a su vez buscan conservar
la salud, difundir la cultura y el arte, adémés.de mantener tradiciones y costumbres, o
promover acciones de proteccion al medio ambiente. Los proyectos sociales son
importantes pues permiten una transformacion social, a través de la gestion local que
genere nuevas oportunidades que muestren el potenéial/de cada territorio, y con esto
trabajar en el mejoramiento de situaciones que impiden el desarrollo. La clave para estos
proyectos radica en el nivel en que las comunidades se apropien del proyecto, pues a partir
de la auto gestion que los beneficiarios hagan se dara la sostenibilidad en los resultados

(Baca-Tavira & Herrera-Tapia, 2016).

Para que un proyecto logre lo antes expuesto, este autor explica que es-hecesario
elaborar un perfil de los beneficiarios, mediante cuestionarios que proporcionen
informacion sobre género, edad, estado civil, nivel de escolaridad, etc. Ademas, para
profundizar propone emplear herramientas cualitativas como historias de vida o entrevistas
a profundidad. Caracterizar a los beneficiarios ayuda a conocer al sujeto, recabando

informacion sobre sus condiciones sociodemograficas, econdmicas y en general sobre las
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necesidades de quienes se beneficiaran del proyecto. En este sentido, Corral y Pria disefian
un indice de condiciones de vida donde estudian la dimension econdémica, ecologica,

bioldgica y4de.conciencia y conducta, a partir de los indicadores:

Relacion de-dependencia, habitantes por médicos, por ciento de personas atendidas
por asistencia social, promedio de electrodomésticos por vivienda, cobertura de
saneamiento, viviendas beneficiadas con red de acantarillado, red de acueducto,
servicios sanitarios, grado de urbanizacion, tasa de discapacidad, bajo peso al nacer,
prevalencia del alcoholisme’en mayores de quince afios, y por ciento de la

poblacion con escolaridad stpetior (2015, p. 326).

Por su parte la Asociacion Mexicana de Agencias de Investigacion (AMALI, 2018a,
2018b), propone un cuestionario paraidentificar el nivel socioeconémico de las familias,
explican que el nivel socieconomico estd/basado €n.elnivel de bienestar pensando en las
necesidades que han logrado satisfacer; con’este cuestionario de seis preguntas se asigna un
puntaje a cada respuesta y la suma de estos indi€a el nivel’'so¢ioecondmico al que pertenece
la familia, estos son: (1) A/B: esta integrado por familiar dond€ ¢} jefe de familia tiene
estudios superiores, sus hogares tienen internet fijo, son quienes mds invierten en educacion
y quienes menos gastan en alimentos; (2) C+: estd formado por familias.que tienen uno mas
vehiculos, tienen acceso internet, de sus gastos la tercera parte se utiliza para alimentos, y
lo invertido en ropa y zapatos es similiar al comportamiento de otros niveles;\(3) Cxs los
jefes de familia de estos hogares tienen estudios superiores a la primaria, sus casasstic¢nen
internet fijo, de los gastos destinan 7% a educacion; (4) C-: estd integrado por hogares‘cuyo
jefe de familia tiene estudios mayores a primaria, la mitad de ellos tienen internet fijo; (5)

D+: 62% los hogares estan conformados por jefes de familia que tienen estudios mayores a
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primaria, los hogares que tienen internet fijo baja a 22%, solo destinan 7% a la educacion;
(6) D:56% de estos hogares lo jefes de familia tienen estudios de primaria y solo 4% tienen
internet, po¢o.amenos de la mitad de su gasto es utilizado en alimentacion, (7) E: 95% de los
jefes de familia dé-estos hogares no tienen estudios mayores a primaria, solo 0.2% cuentan

con internet, es el nivel que menos invierte en educacion.

En este contexto, CEMEX (2015) ha desarrollado negocios inclusivos y sociales
mediante alianzas multisectoriales con el fin de generar condiciones de vida en
comunidades. Un ejemplo de este tipo de proyectos es el programa Construyo Contigo,
que esta dirigido a la poblacién en la.base de la piramide, donde las viviendas son auto
construidas, este programa desarrolla las_capacidades y habilidades de los beneficiarios
para que disefien y construyan sus/Casas conretiterios sostenibles. Ademas, generan alianzas
con distribuidores de materiales y microfinancierasspara que por medio de tarjetas
prepagadas con una combinacion de subsidio.y crédito las personas adquieran los
materiales necesarios. Asimismo, se genera integracion sogial de la comunidad a través del

trabajo en equipo y talleres comunitarios (CEMEX, 2015).

Por su parte, Starbucks realiza proyectos de desarrollo social en las comunidades
que producen el café, t€¢ y cacao que es comercializado en sus tiendas#Les proyectos estan
enfocados a mejorar el acceso a la educacion, capacitacion agricola para mejorar la
produccion, otorgar servicios de microfinanciamiento, la conservacion de la biodiversidad y

mejorar los niveles de salud, nutricion y tratamiento de aguas (Starbucks, s.f.).

Los proyectos sociales, con la combinacion apropiada entre lo técnico y lo sociadl,
podrian ayudar a mejorar la condiciones de vida de las comunidades, contribuyendo a la

superacion de la pobreza y con esto a los objetivos del desarrollo sostenible (Baca-Tavira &
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Herréra-Tapia, 2016). Con mayor impacto al realizar proyectos de inclusion social que a la

vez sedn proyectos productivos o negocios inclusivos.

Artesania

El origefi de-la actividad artesanal se remonta a la prehistoria, época en la que la
creacion de productosseen fin ornamental o utilitario era considerada una expresion
cultural; durante el tiempo«de la revolucion industrial la actividad artesanal fue realizada
unicamente por los grupos thdigenas, a pesar de esta marginacion hoy en dia la actividad
artesanal sigue vigente, es realizada’por diversos grupos que producen artesanias con origen

en culturas ancestrales (Hernandez etaly 2011).

Concepto.

Para la UNESCO, (2017, p71)*la artesania es una expresion artistica cuyos
cimientos descansan en las tradiciones de una comunidad.” A través de las artesanias se
expresa la identidad cultural de los grupos gue las genetan, son parte fundamental del arte
popular pues se convierten en un simbolo de la-historia delas comunidades, asi como de
sus costumbres y sus tradiciones. En este sentido para Zapatasy Suarez (2007) las
artesanias representan la identidad y cultura de paises y regiones.**Los productos
artesanales son los producidos por artesanos... a mano, o con la ayudade herramientas
manuales o incluso de medios mecanicos, siempre que la contribucion manualidirecta del
artesano siga siendo el componente mas importante del producto acabado." (Organizacion
de las Naciones Unidas para la Educacion la Ciencia y la Cultura & Centro de Comercio
Internacional [UNESCO & CCI], 1997, p.9)

Fonseca (2015) enumera las principales caracteristicas con las que debe contar un

producto para que sea considerado artesanal estas son, un disefio original que provenga de
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un artesano de oficio, produccion no repetitiva, transformacion del material a partir de
materids primas y funcionalidad de la pieza artesanal.

Para’Roncancio (1999) un elemento primordial de las artesanias es el conocimiento
tradicional, y €xpoéne una ecuacion que lo explica, este es sumar la tradicion con la técnica
generan el conocimiento tradicional. En este sentido, el conocimiento es clave en la
herencia artesanal por 1o-tanto los artesanos cuidan a quién transmiten sus conocimientos
pues pasarlos a personas ajenas podrian representar pérdidas, el conocimiento es pues, una
fortaleza fundamental para posigionarse en el mercado, y es transmitido desde la nifiez a los
miembros de la familia (Lugo-Morin; Ramirez-Juarez, Navarro-Garza & Estrella-Chulim,
2008). Entre los 6 o 7 afos los nifios y'nifias de familias de artesanos inician su aprendizaje
en el oficio, a través de juegos sednicia la transmision de conocimientos a las nuevas
generaciones (Turok, citado por Rivefa,)Alberti & Vazquez, 2008).

Novelo (2002) menciona que fue'a pattir de siglo-XIX cuando la sociedad
intelectual de México empezd a valorar las artesanias por.su caracter estético y su potencial
de exportacion. Su significado genera valor a partir de su uso«(Qliva, 2009), las artesanias
son empleadas para adornar espacios o para portar como prenda$ o-accesorios, pero ademas
de su aspecto estético son consumidas por su valor cultural (Castafios;2011).

Situacion actual del sector artesanal.

Segun datos de (FONART, 2017b) el sector de las artesanias es genéradora de
economias locales. Claudia Walls, directora comercial de FONART dijo en el marco del
Foro de Turismo y Cultura Kultur 2017 que “las artesanias mexicanas son un producto-de
exportacion muy valoradas en el extranjero. Bajo este panorama, la vocacion artesanal

representa una apuesta productiva de promocion turistica del pais” (Gonzalez, 2017, p.1).
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La FONART (2016b) en el documento titulado diagnostico de la capacidad de los
artesanos eén pobreza para generar ingresos sostenibles, hace un pronostico sobre el
crecimiento’de.esta poblacion especifica al 2030, donde explica que se espera un aumento
del 35% al 2030,

En el 201 T"EONART vy el Consejo Nacional de Normalizacion y Certificacion de
Competencias laborales (CONOCER, 2011), formalizan la creacion del Comité de Gestion
por Competencias del sectorartesanal, donde mencionan que los estandares de competencia
que buscan desarrollar son cuatre: “en la certificacion de los saberes y oficios artesanales,
niveles de certificacion por especializacion de las diversas ramas artesanales, en la
ejecucion de procesos artesanales parciales de la produccion artesanal, en la creacion y
produccion de un objeto artesanal”’ (p.1). Sin embargo, al consultar los datos del comité en
la web de CONOCER no se encontrg“informacién sobre las normas desarrolladas por ese

comité.

Por otro lado, (FONART, 2019) realizo acciones-que.forman parte del catalogo de
capacidades mexicanas, que a su vez estaban alineadas con €l plan nacional de desarrollo
2012-2018, de igual manera las cuatro capacidades estuvieron alifieadas con los objetivos
del desarrollo sostenible de la siguiente manera, segiin datos publicadospor la Asociacion

Mexicana de Cooperacion Internacional para el Desarrollo (AMEXCID; 2018):

Accion: apoyos para la salud ocupacional, su objetivo consistio en prévenir
enfermedades derivadas de la actividad artesanal; en enfoc6 en entregar apoyos para_la
salud ocupacional, para prevenir la incidencia en accidentes y enfermedades derivadas’de-la

actividad artesanal; alineado a los objetivos de desarrollo sostenible: fin de la pobreza,
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salud’y bienestar, trabajo decente y crecimiento econdmico, industria innovacion e

infraestructura y reduccion de las desigualdades

Accidni=capacitacion integral y/o asistencia técnica artesanal, con el objetivo de
coordinar y administrar un proyecto enfocado al mejoramiento de la condicion productiva 'y
comercial de los artesanos; consistié en brindar asistencia técnica para atender necesidades
especificas de conocimiento vinculadas al mejoramiento de la condicion productiva de los
artesanos; alineado a los objetivos de desarrollo sostenible: fin de la pobreza, trabajo
decente y crecimiento econdomico,dhdustria, innovacion e infraestructura, reduccion de las

desigualdades.

Accion: utilizacion del e-commerc€en la venta en linea de artesanias a través de las
compafiias amazon.com y kichink:Com, con el fin de difundir y comercializar las artesanias
mexicanas en linea; dentro de los esquemas de comercializacion y atendiendo a las nuevas
tendencias de los mercados, el FONART abrid la venta en linea de artesanias mexicanas
buscando llegar a todo ptblico en México y el-exterior, por ello se lanzaron dos opciones
para la venta de artesanias mexicanas de calidad y buen precie; alineado a los objetivos del
desarrollo sostenible: fin de la pobreza, trabajo decente y crecimiento econdmico, industria,

innovacion e infraestructura, reduccion de las desigualdades

Accidn: vertiente acciones para el desarrollo de espacios artesanales«€n destinos
turisticos, cuyo objetivo radico en desarrollar acciones para la generacion de ntievas
oportunidades para los artesanos que habitan en zonas turisticas de México, las cuales
identifiquen los desafios y las oportunidades existentes en sus comunidades y con ello,
generar sinergias con el mercado turistico, a partir del aprovechamiento sostenible del

patrimonio cultural que se preserva en el oficio artesanal de su comunidad; se enfoc6 en la
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instatiracion de corredores artesanales en los destinos con potencialidad turistica, ubicados
en las diferentes entidades federativas; alineado a los objetivos del desarrollo sostenible: fin
de la pobreza,.trabajo decente y crecimiento econémico, industria, innovacion e

infraestructura; reduccion de las desigualdades.

Artesania Textil

Saltzman (citadd.per Curcio, 2017) afirma que una de las primeras manifestaciones
culturales y artisticas del hombre son los textiles, cuyos primeros ejemplares fueron
vegetales y sirvieron para crear una‘alianza entre el hombre y el disefio, vinculandolo con lo
que viste y nutre. Para Curcio (2017)46s textiles cubren necesidades basicas como proteger
al hombre del clima o la de pertenenciaa grupos, al dotarlo de identidad con su disefio; en
este sentido, los textiles hechos de/manera arteSanal con técnicas que van pasando de
generacion en generacion o aquellos'que son realizados con materias primas propias de la
zona que identifica las caracteristicas propias.de cada region, se pueden considerar un
patrimonio intangible.

Para muchos, los textiles son vehiculos de mensaje y conocimientos que también se

deben resguardar como los mitos, las recetas medicinales’$zen el caso de los

mapuches, son las mujeres las encargadas de tejerlos para mantener su transmision.

Este pueblo cree en un universo escalonado compuesto por el ci€lo, latierra, el

infierno, de alli el uso de motivos textiles con escalonamientos, y de la-Costumbre

de las machis de realizar sus rituales sobre escaleras. (Avellanada, 2012,'p.263)

El Manual de diferencias entre artesania y manualidad publicado por FONART y
también denominado Matriz DAM, indica que las técnicas de artesania textil con mayor

presencia en México son el telar de cintura, el telar de pedal o colonial, el bordado y el
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deshilado (Fondo Nacional para el Fomento de las Artesanias & Secretaria de Desarrollo

Social [FONART & SEDESOL], 2015).

Tira berdada tabasqueifia.

La tira bordada tabasquefia es un bordado realizado en forma de tira con la técnica
de punto de lomillo sebte caneva con hilo ala de angel de diferentes colores, el disefio
tradicional es el que llevael traje tipico de Tabasco que consta de tulipanes de los cuatro
colores que representan las regiones del estado (ver figura 7), sin embargo, los colores y las
flores pueden variar, la tira bordadd ademas de utilizarse en el traje regional, también se
aplica en diversas prendas de vestir, b0lsos, zapatos y accesorios como pulseras, collares y

sombreros.

Figura 7
Tira bordada tabasqueria.

Nota: Foto tomada por la autora

Las artesanas.
Estas artesanas son mujeres emprendedoras, pues como indican Ramirez et al.

(2016) los emprendedores son individuos quienes poseen caracteristicas especiales, que se
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fundamentan en que la creatividad que los hace tan peculiares depende en gran medida de
un profundo acto de voluntad y estudio previo de lo que realizaran; en este sentido, ellas
son personas_que generan sus propias oportunidades de empleo a través de la artesania

como un medio dé-ingreso.

Las caracterfsticas primordiales del comportamiento en los artesanos emprededores
son las siguientes (Ramirez et al., 2016, p. 222): “(1) Bisqueda de oportunidad e iniciativa,
(2) Persistencia, (3) Exigencia de calidad, eficiencia y eficacia, (4) Comprometimiento, (5)
Busqueda de informaciones, (6).Establecimiento de metas, (7) Planificacion y monitoreo

sistematicos, (8) Persistencia y redes.de-contacto, (9) Independencia y autoconfianza”.
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Capitulo III: Metodologia

La investigacion consta de dos fases. En la primera, se realiz6 el diagndstico a partir
de un método mixto paralelo convergente (Creswell, 2014). Los resultados obtenidos se

utilizaran para realizar el diseno del modelo en la fase dos.

Fase I: Diagnostico

Se realiz6 una investigacion mixta pues este tipo de método permite lograr una
perspectiva integral al obtener, informacion amplia y profunda del fenémeno, en el método
mixto los enfoques cualitativos y’cuantitativos se complementan, permiten una mayor
capacidad de explicacion a través de’la zecoleccion de datos y su interpretacion en
conjunto, ademas reducen la incertidumbt€ ante resultados inesperados, refuerzan la
credibilidad de los resultados y procedimientosy’y proveen una contextualizacion profunda
y a la vez generalizable (Creswell, 2014;/Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018).

Se empled un disefio de investigacigh paralelo-Convergente, a partir del cual
Creswell (2014) explica que los datos son recol€ctados de'manera simultanea. Este autor
afirma que, la ventaja de este método es que al recolectar de esta forma la informacion se
obtiene una vision mas completa y holistica del problema de estudio, ademas de que se
puede aprovechar cada enfoque para minimizar sus debilidades; los datos-obtenidos de los
enfoques cualitativo y cuantitativo se analizaron de manera independiente, para
posteriormente cruzar los datos para confirmar resultados y de esta manera obténeruuna
triangulacion que permita la convergencia entre los métodos y con ello el disefio del

modelo.
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Parte Cualitativa

Alcance y diseiio de investigacion.

Para’el.enfoque cualitativo, se utilizé un disefio fenomenolodgico, pues este permite
explicar un fentdmeno a partir de las experiencias de los actores involucrados en €1, asi
como sus aspectosen’comun (Herndndez-Sampieri & Mendoza, 2018; Martinez, 2011). En
este sentido, Mari Molla, Bo Bonet y Climent (2010, p. 114) afirman que la
“fenomenologia permite adentrarse en ese mundo de los sujetos para identificar como y
bajo qué condiciones trabajan osviven, asi como definir el significado que le dan a estos
procesos”

Participantes.

Los participantes son artesafos de tira bordada tabasquefia del municipio de
Nacajuca, Tabasco que estan registrados en el Padron de Artesanos del IFAT (2018), se
eligi6 este municipio pues el 81% de los/artesanos registrados en el Patron se ubican aqui.
Se utiliz6 una muestra homogénea (Hernandez=Sampiéri & Mendoza, 2018) de artesanas
que comparten los siguientes criterios demograficos (Martin-€respo & Salamanca, 2007)
para incluirlas en la muestra: se ubican en el municipio de Nacajuca Tabasco, son mujeres,
lideres de un grupo de artesanos, se encargan de la comercializacion.de,la artesania textil en
cuestion; asi mismo, como criterio de exclusion se descarto a las artesanas que no formen
parte del Padron de Artesanos del IFAT. Esta muestra se compone de diez participantes
homogéneos, como lo recomiendan estos autores para los estudios fenomenol6gicos.
Mismos que fueron seleccionados de manera intencional, y se solicito al IFAT el enlace

con los artesanos para realizar las entrevistas.
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Técnica de recoleccion de datos.

Para seleccionar la técnica de recoleccion de datos se realizé un comparativo de
procedimientos utilizados en otras investigaciones sobre cadena de valor, cuya informacion
indica que predomiina el enfoque cualitativo con el uso de entrevistas semi estructuradas
para recolectar informiacion sobre cadena de valor, dicho comparativo se puede revisar en el

apartado de apéndices, en’el apéndice A.

En este sentido, se opto por realizar entrevistas semi estructuradas, para lo cual se
disefio una guia (ver apéndice C) gue permitio obtener informacion sobre la situacion de la
cadena de valor, para analizar las condiciones de vida se entreg6 un cuestionario a los
entrevistados con el cual se obtuvo informacion sociodemografica y socioeconéomica,
dichas preguntas forman parte del Cuestionario que se aplico en el enfoque cuantitativo,
estas unidades de analisis con sus categorias y subeategorias estan explicadas en la tabla de

especificaciones de la entrevista (ver apendice B).

La guia de entrevista semi estructurada-se valid6 por juicio de expertos. Los jueces
son profesores investigadores, con doctorado en el area adminisStrativa, con experiencia de
trabajo en comunidades de productores y artesanos. Se envio via gorreo electronico la guia
de entrevistas a cuatro expertos en el area, para que estos emitieran un‘juicio sobre el grado
en que esta guia proporciona informacion sobre las variables de interés (Escobar-Pérez &
Cuervo-Martinez, 2008; Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018; Urrutia, Barrios,
Gutiérrez, & Mayorga, 2014), para lo que se les envid informacion sobre el objetive de la
investigacion, los constructos a investigar (ver apéndice D), y se les pidio retroalimentacién
sobre cada pregunta; el resultado fue favorable, los jueces coincidieron en que la guia de

entrevista es solida y confiable en relacion a la informacion que se requiere obtener sobre
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cadena de valor, por lo que no hicieron observaciones que modificaran la guia.
Posteriormente, se llevd a cabo una primera inmersion en el campo, se realizaron tres
entrevistas a artesanas de tira bordada del municipio de Jalapa, Tabasco, a partir de esto se
ajusto la terminolégia, se sustituyeron palabras para la mejor comprension de las preguntas

por parte de las art€sanas, y se invirtieron de lugar un par de preguntas.

La segunda técnica«e recoleccion de datos cualitativa que se emple6 fue el grupo
de enfoque, para lo cual se realiz6 una guia (ver apéndice F), adaptada de la guia de
entrevista, para estudiar las unidades de andlisis, cadena de valor y condiciones de vida de
las artesanas que forman parte de 1os.grupos liderados por la artesana que fue entrevistada y
que se encargan de la produccion de la artesania, los topicos sobre los que se indagé fueron
las subcategorias que se explican en lastablasd€€specificaciones del grupo focal (ver
apéndice E). Se plane¢ realizar dos grupos de enfoque con seis artesanas, como lo sugiere
Martinez (2011) para los estudios fenomenoldgicos,(esta guia de igual manera fue validada

por juicio de expertos (ver apéndice G).

Procedimiento de recoleccion de datos.

Para efectuar las entrevistas se realizaron visitas a las artesana$ lideres, previo
enlace a través del IFAT para agendar las visitas. Se llevé a cabo una entrevista por
artesana en un primer momento, y se solicitd el consentimiento para grabarla sesion con
camara de video en las instalaciones de su taller a puertas cerradas. Adicionalmente, se
tomaron notas de campo para describir todo lo observado durante la entrevista (Gibbs,
2007), asi mismo se solicito a las entrevistadas que respondieran el apartado de condiciones

de vida del cuestionario, y se les entregd un oficio que firmaron con el consentimiento
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informado de la entrevista. Para realizar el grupo de enfoque se cit6 a las artesanas que
forman patte del grupo para que asistan al taller o tienda de la artesana lider para participar

en la sesioné

Plan de‘analisis de datos.

El primer pasosfue transcribir las entrevistas en word, para posteriormente generar
una escala nominal para.coedificar las respuestas en codigos en el programa Atlas.Ti. Estos
datos se analizaron por medio del.método de analisis de contenido, pues se sistematizo la
informacion obtenida a partir de.Jasdescripcion de las entrevistas y grupos de enfoque, con
la cual se generaron codigos permitiende asi, la inferencia de los conocimientos
concernientes a las circunstancias de produccion de estos mensajes (Bardin, citado por

Diaz, 2018)

Parte Cuantitativa

Alcance y disefio de investigacion

En cuanto al enfoque cuantitativo, el aleance de lafinvestigacion es explicativo, pues
permite explicar las causas del fendmeno en el contexto en cu€stion; el tipo de disefio de
investigacion es no experimental, ya que se realizo la observaciongde los sujetos de estudio
en su ambiente natural sin manipulacion de variables a través de encuestas, de caracter
transversal pues se recabaron los datos en un momento especifico (Hernandez-Sampieri &
Mendoza, 2018).

Participantes.

La poblacion a estudiar estd compuesta por 702 artesanos de tira bordada tabasquena

del municipio de Nacajuca, Tabasco que estan registrados en el Padron de Artesanos del

IFAT (2018). Se empled un muestreo no probabilistico bola de nieve para la seleccion de
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los aftesanos a encuestar (Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018), mismos que forman
parte de grupos de artesanos, pero que también trabajan de manera independiente. Para
determinar €l tamano de la muestra se utiliz6 la formula que recomienda Rojas (2013) para
muestras complejas que cumplan con los siguientes criterios: una poblacion menor a diez
mil personas y un cueStionario con mas de cincuenta preguntas.

Foérmula: Resultado:  n=248.5 = 249 artesanos

Donde:

Z= es el nivel de confianza del 95%, 1.96

E= Error del 10%, 0.1

pg= variabilidad del fenémeno estudiado, p=0.5, q=0.5

N=702 artesanos

Instrumento.

Se realizé un comparativo de instrumentos para las variables condiciones de vida y
cadena de valor, de donde se obtienen los items a utilizar en el constructo de condiCiones de
vida, sobre la variable cadena de valor se encuentran ejemplos de cuestionarios que han
sido empleados en el sector agroalimentarios y de la construccion, cuyo analisis al
contrastarlo con la teoria de Kaplan y Norton (1997) y Porter (2002) se utilizé como guia

para el disefo del cuestionario, dicho comparativo se puede revisar en el apéndice H.
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Posteriormente, con el apoyo de expertos en el tema y con la revision bibliografica
se construyo un cuestionario que estudia las variables cadena de valor y condiciones de
vida, en el ¢ontexto de los artesanos de tira bordada tabasquefia; para la variable cadena de
valor se disefianpteguntas con base en la teoria de Porter (2002), que describe las
dimensiones: (1) actividades primarias, estas se dividieron en dos grupos las actividades
primarias que estan relacionadas con la manufactura que incluye logistica interna y
operaciones, y las actividadesprimarias relacionadas con la transferencia del producto al
cliente, que incluyen la logistica®®xterna, mercadotecnia y servicio; y (2) actividades de
apoyo que incluyen la infraestructuza; recursos humanos, desarrollo tecnologico y
abastecimiento; asi mismo, para complementar el apartado de actividades primarias se
utilizaron los indicadores que expresan Kaplan y Norton (1997) sobre el proceso

productivo.

Mientras que, para describir la varable de condiciones de vida, se toma como base
las dimensiones estudiadas por Corral y Pria (2015), para definir el nivel socioecondémico
se utilizan las preguntas del cuestionario de niveles socioeconomicos 2018, disefiado por
AMALI (2017). Por lo tanto, las condiciones de vida se estudian a patrtir de las dimensiones
sociodemograficas y socioecondmicas. Finalmente el cuestionario quedé’integrado como se

detalla en la tabla 5.
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Tabla de especificaciones del enfoque cuantitativo

Variable Definicién ~ Dimension Deﬁnllclon Indicadores Deﬁmc.:wn item Escala Origen
operacional operacional
. o E ) ) ) Cadena de valor (Porter, 2002).
Consigo la materia prima de mis proveedores en el momento que la necestto Likert Kaplan y Norton (1997)
. . . . . ; Cadena de val rier, 2002).
Actividades  Mis proveedores me surten la cantidad de materia prima que necesito Likert “ Kapla;:r I;';fo: (?9'9?) )
relacionadas Cadena de valor (Porter. 2002)
Son aquellas que czr; li:::?;a Mis prov.eedo.res me surten materia prima de cahda‘?l Likert Kaplan y Norton (1997)
 interviensn AR La materia prima se guarda =n un lugar que l2 permite mantenerse en buen Likert Cadena de valor (Porter. 2002).
Actividades directamente en la negocioy el cstado
. ricac = o . . ; Cadena de val rier, 2002).
primarias de f:bucac_lér.} del 1 Manufactura  proceso dé <, Verifico la calidad del producto durante el proceso de manufactura Likert “ Kasl =V Igr ®o ?9'9? )
mamifacrupa  Producto: incluyela fabricacion : : : : : aplan y Norton (1997)
logistica interna v del productd’ Fabrico el producto a partir de lo que me pida el cliente Likert Cadena de valor (Porter, 2002).
operaciones (Porter, tiempo . Tengo a mi alcance las herramientas necesarias para armar el producto Likert Cadena de valor (Porter, 2002).
2002 o dena de v
E ) calidad, Rentilizo los sobrantes de la artesania Dicotdmica Ca de valor (Porter, 2002).
suna existefrias. Kaplan v Norton (1997)
her:ram.tepta ensamble.. Los preductos quedan listos a la primera, sin necesidad de 1ealizar Dicotémica Cadena de valor (Porter, 2002).
para analizar composturas Kaplan y Norton (1997)
las actrvidades - . - - - R
que una _\'Ien:?wne 3 articulos de tira bordada que siempre tenga disponibles cuando Abjerta Cadena de valor (Porter. 2002).
Cadena de valor  cmpresa in]:lhmte s:l aCEr(;jca Cump@rd 10 adecuad
i to te il . .
realiza, como Acm_ 103 acEno ELPIRENCIO IErmInaco en ut ESpacio adecvaco para MANKLELSY  Dyicotomica  Cadena de valor (Porter, 2002).
éstas relacionadas, Calidad
- . .. con el Llevo un control de los pedidoes realizados por los clicntes Dicotémica  Cadena de valor (Porter, 2002).
inferactian y Logistica ; Cadena de valor (Porter. 2002)
generan valor Son aguellas qus externa SCenamIen 18s pedidos llegan'a los/elientes a tiempo Dicotomica Kaolan v N 19:9? '
(Porter, 2002). mtervienen _ toy . i = _ : . _ aplan y Norton ( )
directamente en la distribucion  Dependo de intermediafios para que mi producto llegue a los clientes Dicotomica  Cadena de valor (Porter, 2002).
salida v entrega del del producto  Tengo fransperte propio pard llevar mis productos al cliente Dicotomica  Cadena de valor (Porter, 2002).
Actividades prbducto a El costondeltransporte para la entfega del producto es elevado Likert Cadena de valor (Porter, 2002).
primarias de consumidor, se Actividades  Utilizo las gedes sociales paradaf a gonocer mis productos (por ejemplo: . .
transferencia  integran per las relacionadas Facebook o WhatsApp) Likert Ca de valor (Porter, 2002).
al cliente categorias de con los El dinero para anunciar mis productes previene del negocio Likert Cadena de valor (Porter. 2002).
logistica exiema, Mercadotec- medios por los Hago descuentos especiales por temporatlas Likert Cadena de valor (Porter, 2002)
mer.crfdotemla ¥ crcni: = cuales el Recibo apoyo del gobierno para promocienanmi producto Dicotdmica  Cadena de valor (Porter, 2002)
servicio de Porter consumidor  Mencione a cuantas ferias o expos asistepard vender sus productos, al afio Multiple Cadena de valor (Porter, 2002)
(2002) pueden Indique qué formas de pago acepta. Muiltiple Cadena de valor (Porter, 2002)
adquirirel  Tng; 1 10 de venta al pablico d= 1 metsfo de tuabordada de 23 .
producto p‘-‘nltqo'l: €l precio de venta al publico me c & oort adc Ab]er[a Cadem de ".‘a_lor [Pgrte(= 2032)
Se me gquedan productos porgue no los he podido vénder Dicotdémica  Cadena de valor (Porter. 2002)

Nota: elaboracion propia con base en Eaplan v Norton (1997) v Porter (2002)
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Tabla 5
Tabla de especificaciones del enjoque cuantitativo. (continudeidn .
Variable Definicion Dimension  Definicién
operacional
Actividades Son aquellas que
de apovo funcionan para
brindar apovo a
todas las
actividades

primarias de la
cadena de valor
(Postes, 2002).

)

Indicadores

Scfvicio

Recursos
humanos

Infraestruc-
tura

Notu: elaboracion propia con base en Kaplan y Norton (1997) v Porter (2002)

Definicion
operacional
Actividades
realizadas
después de la
venta del
producto para
mantener 1
valor: ajustes,
repuastos,
leparacion,
satstaceion
alchente
Activadades
que'se
encarzan de
capacitacion,
v desarrollo
de pefsonal
HAretndades
que se
encargah de
la
administracid
n. planeacidn,
relaciones
can otros
actores e
instalaciones,
que apovan a
toda la
cadena.

Item

Realizo ajustes (por ¢jemplo: en acabado o tallas) a les productos vendides
Ofrezco repuestos de partes del producto a los clientes que me lo solicitan
Ofrezco garantia si algtn producto ticnc alguna falla

Doy respuasta a las quejas de mis client=s

Tengo contacte con el cliente después de la venta

Recibo capacitacidén para la venta de mis productos
Recibo capacitacién sobre produccion
Recibo capacitacion sobre manejo de costos

Las instalacion=s estan en buenas condiciones para la venta del producto
Sige'tn procadimiento para seleccionar a los compafisros artesanos que
trabajan gonmigo

Sigo un'progedimiento para ensefiar el proceso de trabajo a los compafieros
artesanos \que trabajan conmigo

Evaliio el desempefie de mis compafieros artesanos a mi cargo

LleWo tin registro dedds inasistencias de mis compafieros artesanos al
negocio

Se evalia 2l ambiente de trabajo en el nagocio

El negociolofrece buena calidad de vida a los compafieros artesanos que
laboran en €l.

Las instalacion=s son Otiles para sealizar el trabajo diario

Recibo apoyos de programas de gobieérno para mejorar las instalaciones
Recibo apoyoes ccondmicos de programas de gobiemo para mejorar mis
operacicnes

Fecibo apoyos econdémicos de organizationes privadas para majorar mis
operaciones

Llevo un registro por escrito de los gastos v ventas dianas del negocio

Escala

Likert

Likert

Likert

Likert

Dicotdmica

Likert

Likert
Likert

Likert
Lilkert

Likert

Likert

Likert

Likert
Likert

Dicotémica
Dicotémica
Dicotémica

Dicotémica

Dicotdmica

Origen

Cadena de valor (Porter, 2002).
Kaplan v Nerton (1997)
Cadena d= valor (Porter, 2002).
Kaplan v Norton (1997)
Cadena de valor (Porter, 2002).
Kaplan v Norton (1997)
Cadena d= valor (Porter, 2002).
Kaplan v Nerton (1997)
Cadena de valor (Porter, 2002).
Kaplan v Norton (1997)

Cadena de valor (Porter, 2002).

Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena d= valor (Porter, 2002).

Cadena d= valor (Porter, 2002).
Cadena d= valor (Porter, 2002).

Cadena d= valor (Porter, 2002).

Cadena de valor (Porter, 2002).

Cadena de valor (Porter, 2002).

Cadena d= valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).

Cadena d= valor (Porter, 2002).
Cadena d= valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena d= valor (Porter, 2002).

Cadena de valor (Porter, 2002).
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Definicién Indicadores Definicion
operacional \ 4 operacional
Desasrollo Actrvidades
tecfiolagicn, realizadas
para mejorar
los procesos
Abastecimien Herramientas
-to nécesarias
para realizar
elftrabajo
“Estudio de las Género
poblaciones Edad
humanas tratando, Estado e1vil
desde un punto d=
vista Planificacion familiar
principalmente

cuantitative, su Nivel de escolaridad
dimensidn, su
estructura, su
cvolucidn y sus
caracteristicas Seguridad social
generales”™ (Maccio
citado par Arango
& Buelvas, 2016,
p-121)

Basado en el nrvel Nivel socloccondmico
de bienestar

pensando en las

Tabla 5
Tabla de especificaciones del enfoque cuantitativo. (continuacion..)
Variable Definicién Dimensién
Condiciones de Las Condicio-
vida condiciones nes
cbjetivasen  socicdemo-
las que los graficas
hombres
reproducen
su existencia
social e
individual
(Corral &
Pria, 2015)
Condicio-
nes
socioecond
micas

necesidades que
han logrado
satisfacer (AMAL
2017)

Servicios municipales

Nota: elaboracién propia con base en AMATL(2017; INEGI (2014); Porter (2002)

item

Ofrezco a mis clientes facturas o recibos fiscales

Adapto mis disefios a los accesorios que pida el clients

Realizo mejoras en el producto

Realizo mejoras en el servicio al cliente

Registro la propiedad intelectual de mis disefios

Tengo a mi disposicion los insumos necesarios para realizar mi trabajo (por
ejemplo: material de oficina, equipo de computo, maquina de coser)
Tengo acceso a internet cuando lo necesito

Tengo acceso a linea telefdnica para atender los padidos

Indique su género

iQué edad tien=?

iCudl es su estado civil?

iCusntos hijos tiens=?

FCusb fue 1ltimo afio de estudios del jefe o jefa del hogar?

Indique ¢l sepwicio de salud al que esta inscrito

iCuantos cuartos de su casa sc usan para dormir? (sin contar pasillos ni
baiios):

Indigue cudantos bafiog@ompletos (con regadera y excusado), tene su casa
S casa cuenta con internet? (sin tomar en cuenta la conexion mdvil del
celular),

(Cudntos automdviles tienen ensn casa? (incluyendo camionetas)

De las personas mayores de catogceafics que viven en el hogar | cudntas
trabajaron el Gltimo mes?

5Su casa cuenta con servicio de agua potable?

5u casa esta conectada a la red de defnajs.municipal?

Indique las condiciones de la calle don@e se encuentra su casa:

iCual es el nombre de la localidad dondese encuentra su casa?

Escala

Dicotdmica
Likert
Likert
Likert

Dicotdmica

Dicotdmica

Dicotomica

Dicotdmica

Dicotomica

Abierta
Multiple

Abierta

Mltiple

Multiple

Abierta

Abierta
Dicotbmica

Abierta
Abierta

Dicotomica
Dicotomica
Multiple
Abierta

Origen

Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena de valor (Porter, 2002).

Cadena de valor (Porter, 2002).
Cadena de valor [Porter, 2002).
INEGI (2014)

INEGI (2014)

INEGI (2014)

INEGI (2014)

AMAT (2017)

INEGI (2014)

AMAT (2017)

AMAT (2017)
AMAT (2017)

AMAT (2017)
AMAT (2017)

INEGI (2014)
INEGI (2014)
INEGI (2014)
INEGI (2014)
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Validez de contenido.

El cuestionario fue validado a través del juicio de cuatro expertos (Escobar-Pérez &
Cuervo-Martinez, 2008; Urrutia et al., 2014), para lo que se envi6 via correo electrénico, el
cuestionario al*mi$mo grupo de jueces que evaluo la guia de entrevista semi estructurada
del enfoque cualitative, de igual manera se les hizo llegar la informacion sobre el objetivo
que se pretende alcanzar.con esta investigacion y los constructos a analizar con el
cuestionario. El resultado fue/favorable, via correo electronico los cuatro expertos
coincidieron en que el cuestionario cumple con la estructura y contenido adecuado para
obtener la informacion requerida, sin‘embargo, hicieron algunas observaciones en cuanto a
la terminologia de algunos conceptos que/podria resultar confusa para el artesano, por lo
que a partir de esta recomendacion se ajustaron palabras claves de 10 items de la variable
cadena de valor. Por su parte, para la¥ariable ¢ondiciones de vida, se sugirid consultar el
cuestionario para la aplicacion de la regla AMAI (2018a) para enriquecer este apartado,

derivado de esto se agregaron los items de este-al cuestionario final (ver apéndice I).

Pilotaje.

El siguiente paso consisti6 en realizar la prueba piloto deflesicuestionarios, el
tamafio de la muestra a encuestar fue de cincuenta personas con caracteriSticas similares a
la poblacion objetivo, que es el recomendado por Garcia-Garcia, Reding-Bernal y Lopez-
Alvarenga (2013), por lo tanto se encuest6 a artesanos del estado de Tabasco, de
localidades cercanas al municipio de Nacajuca, y que comparten caracteristicas culturales y
sociodemograficas. Las encuestas fueron procesadas en SPSS (Statistical Package for the
Social Sciences), del andlisis de fiabilidad se obtuvo un alpha de cronbach de 0.895 para‘les

items de escala likert de la variable cadena de valor y un alpha de 0.73 para la dimension de
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actiyidades primarias de manufactura, un alpha de 0.83 para la dimension de las actividades
primarias de transferencia del producto al cliente, y alpha de 0.878 para la dimension de
actividades/de.apoyo, lo que indica que el intrumento es confiable para aplicarse a la

muestra total del.€studio.

Con el analiSis«de fiabilidad se realizaron ajustes al cuestionario, pues se detectaron
items que causaban confusion, con nula variabilidad y al contrastarlos con la teoria no
generaban aporte significativo pot lo que se decidi6 eliminar ocho items; de igual manera,
se detectaron veinte items con bajao nula variabilidad que al analizarlos se opt6 por
cambiarlos de escala de medicion a‘préguntas dicotomicas, multiples y abiertas que
proporcionan informacion precisa del indicador a estudiar, siguiendo el ejemplo de
cuestionarios que estudian cadenas de.valorenotros sectores (ver apéndice H). Por lo que,
el instrumento quedoé integrado por sesenta y ocho.tems, como indica la tabla de

especificaciones antes expuesta (ver tablas).

De igual manera, se obtuvo la fiabilidad"para los indicadores que integran cada
dimension, los resultados se observan en la tabla 6, mismos que muestran valores
superiores a 0.7 para todos indicadores, en este sentido Mun, Munry Kim (citado por Taber,

2017) indica que valores superiores a 0.7 se consideran aceptables.
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Tabla 6
Alpha-de.Cronbach por dimension de la prueba piloto.

Variable Alpha Dimension Alpha Indicadores Alpha tems

Actividades
primarias de 0.73 Manufactura 0.73 7
manufactura
Actividades Mercadotecnia ~ 0.748 4
primarias de
entrega del 0.83
Cadenade 095 ~producto al Servicio 0.739 4
valor cliente
Recursos 0.93 3
. humanos
Actitidades 070 [ pcctructura 0,828 7
de soporte
Desarrollo — 4 3
tecnologico

Nota: N=50. Elaboracion propia con datos‘de la,prueba piloto procesada en SPSS

Con los resultados de la prueba piloto ser€alizaron pruebas preliminares de
normalidad, no concluyentes; se detectd/que existehomecedasticidad, para la mayoria de
los datos la varianza es homogénea, pues la'prueba de levene reporta significacion superior
a 0.05 para la mayoria de los items, a excepcion de cinco quebajan de 0.05, que es el valor
que Rubio y Berlanga (2012) explican que es necesario para obt€ner homocedasticidad; se
encontraron problemas de colinealidad, ya que el factor de inflacion dewvarianza (VIF)
reporta valores superiores a 10, que es el valor maximo admitido por Marquardt citado por
Garcia, Changolla, y Noriega (2015), sin embargo, estos datos no son conclilyentes al
tratarse de la prueba piloto; para detectar la normalidad en los datos se analizaron'Tes
valores de asimetria y curtosis de los items, se concluye que la mayoria de los items
presentan una distribucidon normal, pues se mantienen rangos entre 3 y -3 para asimetria y

curtosis (Barton & Peat, 2014), sin embargo, dos items presentaron una curtosis superior
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de 6415 y de 7.38 respectivamente. Con estos resultados se realizd un ejercicio de analisis
factorial exploratorio, para obtener resultados preliminares no concluyentes, se utilizdo como
método de extraccion de factores la matriz de componentes principales, pues este es
recomendado “pafa reducir el nimero de variables y explicar la misma cantidad de varianza
con menos variables”{Ardhala, Santoso, & Sulistyarso, 2016, p.676) cuando no existe un
modelo previo y cuando.sg\esperan obtener soluciones preliminares, con rotacion ortogonal
varimax, pues esta es empleada cuando los factores no estan correlacionados entre si
(Williams, Onsman, & Browm,2010), se obtiene la varianza total explicada por indicador
de cada dimension de la variable cadéna de valor, donde se identificé que el intrumento

mide los conceptos plasmados en la teoria.

De la tabla 7 a la 9 se puede€ observarelanalisis factorial exploratorio por cada
indicador, se muestra el indice de Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) que es superior a 0.5 por lo
que se considera adecuado (Montoya, 2007; Willianis et al., 2010), donde la dimension de
actividades primarias de manufactura registrd eLKMO més-bajo con 0.67 y la dimension de
actividades de apoyo obtuvo el KMO mas alto con de 0.74, que’son considerados valores
aceptables; de igual manera, en las tablas se puede observar el test\de esfericidad de Bartlett
(%, gl y p<) que muestra una significancia menor a 0.05, por lo que §e ¢ohsidera adecuado

(Williams et al., 2010).

En este analisis, se presenta la media y desviacion estandar de cada itémy‘asi como,
el valor de las comunalidades para todos los items que es superior a 0.30, considerado
como el minino aceptable, a excepcion de un item de la dimension de actividades primarias
de transferencia del producto al cliente; sin embargo, el peso factorial fue superior a 0.30,

criterio considerado para mantener los items (Lloret-Segura, Ferreres-Traver, Hernandez-
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Baeza, & Toméas-Marco, 2014), en cuanto a la varianza total explicada de cada indicador el
valor minimo fue de 57.32% para la dimension de actividades primarias de manufactura, y
el mayor 82.89% para la dimension de actividades de apoyo, al ser valores superiores al

50% se considera‘aceptable, de acuerdo con Williams et al. (2010).

Tabla 7
Factorial exploratoriogpara la dimension. actividades primarias de manufactura, de la
prueba piloto.

item M S Factor 1  Factor 2 h2
Consigo la materia prima de mis 4 4
proveedores en el momento que lasiecesito 50 0.7 0.75 0.58
Mis proveedores me surten la cantidad de 4
materia prima que necesito 38 0.67 0.76 0.58
Mis proveedores me surten materia prima
de calidad 4.66 048 0.71 0.54
La materia prima se guarda en un lugdr que
le permite mantenerse en buen estado 4:68 0.55 0.59 0.45
Verifico la calidad del producto durantg®l
proceso de manufactura 4.50 0.51 0.88 0.80
Fabrico el producto a partir de lo que me
pida el cliente 456 1061 0.55 0.40
Tengo a mi alcance las herramientas
necesarias para armar el producto Wz 0.59 0.6 0.68
% acumulado de varianza total explicada 39.61 57.32

Nota: N=50; KMO= .676; x2= 79.59; gl=21; p<= 000; h2= comunalidad; M= media;
s=desviacion estandar; Factor 1 = logistica interna, Factor 2: Operaciones. Método de
extraccion componentes principales con rotacion varimax
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Tabla 8
Factorial explaratorio para la dimension actividades primarias de transferencia del
producto al cliente, de la prueba piloto.
Item M S Factor 1  Factor 2 h?
El costo del transportespara la entrega 4
del producto es elevado 3.70 1.25 0.43 0.20
Utilizo las redes sociales para dar a
conocer mis productos (por gjemplo: 3.20 1.55 0.88 0.81
Facebook o WhatsApp)
El dinero para anunciar mis productoes
proviene del negocio 2.78 1.78 0.89 0.81
Hago descuentos especiales por 294 139 0.69 0.58
temporadas
Realizo ajustes (por ejemplo: en acabado 2 111
o tallas) a los productos vendidos 3, ' 0.63 0.80
Ofrezco repuestos de partes del prodtacto
a los clientes que me lo solicitan 2:2¢ 1.39 0.76 0.70
Ofrezco garantia si algiin producto tiene
alguna falla 4.10 1.23 0.95 0.90
Dpy respuesta a las quejas de mis 308 156 0.61 0.50
clientes
% acumulado de varianza total explicada 37.21 55.93

Nota: N=50; KMO=.735; 2= 195.71; gl= 28; p<= 000; h2=«<omunalidad; M= media;

s=desviacion estandar; Factor 1 = Mercadotecnia, Factor 2: Servieios. Método de extraccion
componentes principales con rotacion varimax
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Tabla9

Factorial exploratorio para la dimension actividades de apoyo, de la prueba piloto.

Factor Factor Factor Factor

1 2
Item M S 1 ) 3 4 h
Recibo capacitacionpara la venta de mis
productos 2.66 0.63 098 097
Recibo capacitacion sebre produccion 220 146 0.86 0.79
Recibo capacitacion sobre/manejo de 212 142 0.89 0.92
costos
Las instalaciones estan en bu€nas 182 12
condiciones para la venta del producto -8 26 0.89 0.83
Sigo un procedimiento para seleecionar a
los compafieros artesanos que trabajaf 272 1.26 0.92 0.87
conmigo
Sigo un procedimiento para ensenar el
proceso de trabajo a los compaiieros 404 1.29 0.84 0.82
artesanos que trabajan conmigo
Evaltio el desempefio de mis compafieros
artesanos a mi cargo 336, /1.40 0.64 0.85
Llevo un registro de las inasistencias dé
mis compafieros artesanos al negocio 2.64 572 0.80 0.73
Se eva}lua el ambiente de trabajo en el 306 146 0.70 0.81
negocio
El negocio ofrece buena calidad de vida a
los compaiieros artesanos que laboranen  3.36 , 0.92 0.88 0.82
él.
Adapto mis disefos a los accesorios que
pida el cliente 434 1.04 0.59 0.61
Realizo mejoras en el producto 446 0.93 0.93 0.90
Realizo mejoras en el servicio al cliente ~ 4.50 0.91 0.92 0.86
% acumulado de varianza total explicada 4331 65.24.v 75.15 82.89

Nota: N=50; KMO= .743; y2= 549.15; gl= 78; p<= 000; h2= comunalidad; M=media; s= desviacién
estandar; Factor 1 = Recursos humanos, Factor 2: Infraestructura, Factor 3: Desarrollo tecnologico,
Factor 4: Capacitacion. Método de extraccidon componentes principales con rotaeiénvarimax
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Instrumento de recoleccion de datos.

El instrumento final se aplicé a 104 artesanos de tira bordada tabasqueia del
municipio de Nacajuca, Tabasco. Con estos resultados se realizé una segunda prueba de
fiabilidad para-lostindicadores que integran cada dimension de la variable cadena de valor,
los resultados se obsefvan en la tabla 10, mismos que muestran valores superiores a 0.7 en
cinco indicadores, en este'sentido Mun, Mun y Kim (citado por Taber, 2017) indica que
valores superiores a 0.7 se‘consideran aceptables, y superiores a 0.6 en un indicador, valor
que es considerado suficiente pu€s como afirman Loewnthal; Nunnally; Cronbach y
Shavelson (citado por Méndez-Apaticio, Izquierdo-Yusta, & Jiménez-Zarco, 2017) la
confiabilidad con valor superior a 0.6 se puede considerar aceptable en escalas con menos

de diez items, aspecto que cumple‘el indicador, pues estd compuesto por cuatro items.

Tabla 10
Alpha de Cronbach por dimension del“instrumentogfinal.

Variable Alpha Dimension Alpha) Indicadores Alpha Items

Actividades
primarias de  0.705 « Manufactuta. 0.705 7
manufactura
Actividades Mercadotecnia (0675 4

primarias de
entrega del 0.74

Cadena de

0.844  producto al Servicio 0.738 4
valor cliente
Recursos 0.795 3
o humanos
Actividades 0.835 Infraestructura 0.811 7
de soporte
Desarrollo 65 5
tecnoldgico

Nota: N=104. Elaboracion propia con datos de la prueba piloto procesada en SPSS
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Posteriormente, se realiz6 el analisis factorial exploratorio de la variable cadena de
valor con los datos de las 104 encuestas aplicadas a los artesanos de tira bordada del
municipio de Nacajuca, Tabasco, se utilizé6 como método de extraccion de factores por
maxima verosimilitud con rotacion oblimin directo, pues este método “permite contrastar el
ajuste del modelo a lo§ datos a través de un indice que sigue una distribucion de ji
cuadrada, y obtener errorcs,tipicos y pruebas de significancia alrededor de los parametros
estimados” (Lloret-Segura‘etal., 2014, p.1159); y se obtuvo la varianza total explicada por
indicador de cada dimension deda variable cadena de valor, donde se identifico que el
instrumento mide los conceptos plasmados en la teoria, por lo que se obtienen las variables

implicitas dentro del instrumento.

De la tabla 11 a la 13 se puede-observar el analisis factorial exploratorio por cada
dimension, de los cuales se muestra el indice de'Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) que es
superior a 0.667 por lo que se considera adecuado (Montoya, 2007; Williams et al., 2010);
de igual manera, en las tablas se puede obseryar ¢l test deesfericidad de Bartlett (¥2, gl y

p<) que muestra una significancia menor a 0.05, por lo que se considera adecuado

(Williams et al., 2010).

En este andlisis, se observa en la tabla 11 que la dimension de#ctividades primarias
de manufactura carga en dos factores, el de logistica interna y operaciones, las
comunalidades que reportan valores superiores a 0.30 en la mayoria de los items; a
excepcion de dos de ellos que bajan de este rango; sin embargo, el peso factorial fue
superior a 0.30 en todos los items, que se considera aceptable (Lloret-Segura et al., 2014);

en cuanto a la varianza total explicada se obtiene valores de 38.23% para el primer factor'y
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55.78% para el segundo factor, que de acuerdo con Williams et al. (2010) se considera
aceptable.

Tabla 11
Factorial exploratorio para la dimension actividades primarias de manufactura, del
instrumento finalk

item M S Factor 1 Factor2  h?
Consigo la materiasprima de mis
proveedores en el moemento que la 3.98 1.19 0.58 0.36
necesito
Mis proveedores me surten Ia eantidad i
de materia prima que necesito 3.78 1.12 0.88 0.73
Mis proveedores me surten materia
prima de calidad 4.23 1.14 0.66 0.44
La materia prima se guarda en un‘lugar
que le permite mantenerse en buen 4.45 0.93 0.41 0.34
estado
Verifico la calidad del producto durante 4
el proceso de manufactura 28 1.07 0.69 0.67
Fabrico el producto a partir de lo‘qie’me
pida el cliente 436 0.92 0.37 0.13
Tengo a mi alcance las herramientas
necesarias para armar el producto 4.26 0,91 0.31 0.14
% acumulado de varianza total explicada 38.23 55.78

Nota: N=104; KMO= .742; y2= 142.245; gl= 213p<= 000; |A|= .241; h2= comunalidad; M=
media; s= desviacion estandar; Factor 1 = logistica‘interna, Factor.2: Operaciones. Método de
extraccion maxima verosimilitud con rotacidon oblimin.

La dimension de actividades primarias de entrega de transfereneia al cliente, se
observa en la tabla 12 que carga en dos factores, mercadotecnia y servicios
respectivamente, las comunalidades que reportan valores superiores a 0.30€n la mayoria de
los items, a excepcion de un item que reporta 0.11; sin embargo, el peso factorial fue

superior a 0.30 en todos los items, que se considera aceptable (Lloret-Segura et al.,'2014),

en cuanto a la varianza total explicada se obtiene valores de 37.21% para el primer factor y



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 82

55.93% para el segundo factor, que de acuerdo con Williams et al. (2010) se considera
aceptable, pues ambos factores juntos explican el 55% de la varianza.
Tabla 12

Factorial exploratorio para la dimension: actividades primarias de transferencia del
producto al cliente, del instrumento final.

ftem M S Factor 1 Factor 2 h?

El costo del transporte para la entrega del

producto es elevado 2.77 1.50 0.35 0.11
Utilizo las redes sociales.para dar a conocer
mis productos (por ejempla: Facebook o 230 1.61 0.78 0.61
WhatsApp)
El dinero para anunciar mis produetos

2.60 1.70 0.79 0.70

proviene del negocio

Hago descuentos especiales por temperadas 1.85 1.18 0.33 0.24
Realizo ajustes (por ejemplo: en acabado.o

tallas) a los productos vendidos 2.07 140 0.55 0.30
Ofrezco repuestos de partes del producto a

los clientes que me lo solicitan 1e3 111 0.46 0.25
Ofrezco garantia si algiin producto ti€ne

alguna falla 232 1.69 0.88 0.72
Doy respuesta a las quejas de mis clientes 2.08¢C 1.52 0.73 0.51
% acumulado de varianza total explicada 37.21 55.93

Nota: N=104; KMO= .667; y2= 244.446; gl= 28, p<=000; |A|=".086; h2= comunalidad; M= media;
s= desviacion estandar; Factor 1 = Servicios, Factor2: Mercadofecnia. Método de extraccion
maxima verosimilitud con rotacidon oblimin.

Referente a la dimension de actividades de apoyo, en latabla 13 se aprecia que esta
dimension carga en tres factores, recursos humanos, infraestructura y“desarrollo
tecnologico, las comunalidades que reportan valores superiores a 0.30 en'la mayoria de los
items, a excepcion de dos items; sin embargo, el peso factorial fue superior'a 0.30 en todos
los items, que se considera aceptable (Lloret-Segura et al., 2014), en cuanto a lafvarianza
total explicada se obtiene valores de 36.40% para el primer factor, 52.11% para el s€égundo

factor y 63.65% para el tercero, que de acuerdo con Williams et al. (2010) se considera

aceptable.
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Tabla 13
Facterial exploratorio para la dimension: actividades de apoyo, del instrumento final.
ftem M S Factor Factor Factor he
1 2 3
Recibo capacitacion para la venta de mis
productos 1.38  0.85 1.05 1.00
Recibo capacitaCidn sobre produccion 1.33 090 0.59 0.42
Recibo capacitacion'sobre manejo de costos  1.23 0.61 0.70 0.52
Las instalaciones eStamen buenas
condiciones para la venta del producto 2.73 1.83 044 046
Sigo un procedimiento para.seleccionar a
los compaiieros artesanos'que‘trabajan 2.38 1.58 0.69 0.67
conmigo
Sigo un procedimiento para ensefiar el
proceso de trabajo a los compafieros 3.81 1.55 0.57 0.40
artesanos que trabajan conmigo
Evaltio el desempefio de mis compaheros
artesanos a mi cargo 2.70 1.62 0.69 0.63
Llevo un registro de las inasistencias de mis 14
compaifieros artesanos al negocio 1,63 1. 053 035
Se evglua el ambiente de trabajo enel 1 148 066 038
negocio
El negocio ofrece buena calidad de vida a
los compaiieros artesanos que laboran en#l, 2.83 1.46 045 020
Adapto mis disefos a los accesorios que
pida el cliente 4.41 0.99 -0.51 0.26
Realizo mejoras en el producto 3.49 1.62 -0.87 0.87
Realizo mejoras en el servicio al cliente 3.28 1.79 -0.97 1.00
% acumulado de varianza total explicada 36,40 52.11 63.65

Nota: N=104; KMO=.712; y2= 726.611; gl=78; p<= 000; |A|= .001; h2=.eomunalidad; M= media;

s= desviacion estandar; Factor 1 = Recursos humanos, Factor 2: Desarrollo_tecnologico, Factor 3:
Infraestructura. Método de extraccidon maxima verosimilitud con rotacion oblimin.

Procedimiento de recoleccion de datos.
Se realizaron visitas a las artesanas previo enlace a través del IFAT para aplicar las
encuestas por grupos de artesanas, teniendo como sede la casa de la artesana que lidera el

grupo, de igual manera se visito las casas de las artesanas que no pudieron asistir a las

reuniones. Se entregaron los cuestionarios y se explicaron las instrucciones para responder.
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Plan de analisis de datos.

Los datos obtenidos en las encuestas se procesaron en SPSS para su captura 'y
analisis en gste.software asi como en R Studio y, en AMOS para realizar el modelo de
ecuaciones esttueturales, para lo cual se realiz6 la codificacion nlimerica de los items (ver
apéndice K). Los resultados se compararon a través de la aproximacién lado a lado,
Creswell (2014) explica.que de esta manera la comparacion es realizada presentando
primero el analisis cualitative'y seguido del cuantitativo, como fue el caso particular de la
presente investigacion, posteriormente se dio paso al andlisis sobre los puntos de
convergencia o divergencia de los'datos y de esta manera se hizo una triangulacion con los

resultados de las entrevistas, la guia focal/y, las encuestas.

Fase II: Diseiio del modelo
Con los resultados obtenidos ‘envlos enfoques cualitativo y cuantitativo del método
mixto, se construira el modelo estratégicosde.comeréializacion para el desarrollo sostenible

de los artesanos de tira bordada tabasquenia.
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Capitulo IV. Analisis de resultados

En este capitulo se presentan los resultados del trabajo de campo de las entrevistas y
grupos focalesrealizados bajo el enfoque cualitativo, posteriormente se exponen los
resultados de la$ encuestas aplicadas a los artesanos de tira bordada del municipio de

Nacajuca, Tabasco.

Parte cualitativa
En este apartado se exponen los resultados de las entrevistas y grupos focales donde

participaron artesanos de tira bordada tabasquefia del municipio de Nacajuca, Tabasco.

Exploracion de datos

Se propuso realizar diez entfevistas a lideres artesanas, y dos grupos focales a las
artesanas que se encargan de la manufactura de tira bordada tabasquefia, por lo que durante
los meses de enero, febrero y marzo del 2020, con@l enlace de IFAT se visitd a las
artesanas de municipio de Nacacuja, Tabaseco, y.se logrd realizar diez entrevistas y cinco

grupos focales, de entre cinco y diez participantes.

Caracteristicas de las artesanas lideres entrevistadas.

Las artesanas lideres de grupos artesanales de tira bordada dekmunicipio de
Nacajuca, Tabasco, respondieron los items de las variables de condiciones de vida, como
estaba planeado en el capitulo de metodologia; en este contexto, se encontrd que'todas ellas
son mujeres, de las cuales 50% son casadas y 50% solteras, todas son madres, 50%.son
madres solteras; en cuanto al numero de hijos 50% tiene tres hijos y 20% tiene cuatro.hijos.

En cuanto a la edad, en la tabla 14 se presenta la agrupacion de edades por rango y se puede
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obsefvar que la edad de las lideres oscila entre 34 y 74 afios, que 70% de ellas tiene mas de

50 afioS, y’se observa una tendencia a que las lideres sean mujeres mayores de 34 afios.

Tabla 14
Edad de las artesandas lideres.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
50 a 57 afios 3 30.0 30.0 30.0
66 a 74 afios 3 30.0 30.0 60.0
34 a 41 afios 2 20.0 20.0 80.0
42 a 49 afios 1 10.0 10.0 90.0
58 a 65 afios 1 10.0 10.0 100.0
Total 10 100.0 100.0

Nota: Elaboracién propia con datos de campo-procesados en SPSS

En cuanto al nivel de estudios 30% de las artesanas complet6 la secundaria, 20%
terminaron la primaria, 20% tiene primaria‘trunca y 0tro 20% tiene secundaria trunca, solo
10% obtuvo certificado de preparatoria. En c@anto al sewvicio de salud, 60% estaban
afiliados al seguro popular, que en fechas recientes se convirtio en INSABI, 20% tiene
IMSS, 10% estan afiliadas al ISSET, solo el 10% dijo no estar inSerita a ningun servicio

médico.
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Figura 8
Localidad de residencia.

Porcentaje
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?
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R/A Arroyo  R/A Cefrighte R/A Saloya R/A Pomoca R/A LaCruz R/A Tucta

Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en EXCEL

Como se observa en la figura 8, 40%_ de-os artesanos vive en la R/A Arroyo,
seguido por 20% de la R/A Corrienté ¥.10% para las R/A Saloya, Pomoca, La Cruz, Tucta.
Referente a lo servicios municipales 100%de las participantes afirma contar con agua
potable, sin embargo, solo 60% de sus casas estdn conectadas a la red de drenaje municipal,

y el 90% se ubican en calles pavimentadas.

En este contexto, como parte del analisis de la variable condiciones de vida se
reunieron las respuestas de los items que forman parte del indice de nivel socioeconémico
(NSE) de la AMALI (2018), del cual se obtuvo que 60% de las artesanas pertenecen al NSE

C, seguidas por 10% para cada uno de los NSE D, D+, C-y C+.

Analisis de contenido
En el presente apartado se exponen los resultados del andlisis de contenido realizade

con el software Atlas Ti, con la informacion obtenida de las entrevistas y grupos de enfoqué
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realizados a las artesanas de tira bordada de Nacajuca, Tabasco. Se categorizaron las dos
variables de estudio que son condiciones de vida y cadena de valor, de las cuales
emergieron/Subcategorias que se explican a continuacion, iniciando con la categoria de
condiciones d¢ vida.

Figura 9
Red semantica de condiciones de vida.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en Atlas.Ti. E= Frecuencia. D= Densidad
(el ntimero de c6digos con los que esta vinculado)

En lo que se refiere a condiciones de vida se analizaron los comentario$
correspondientes a las condiciones socioecondmicas, de los cuales se obtuvieron las
categorias y subcategorias que se observan en la figura 9, de este anélisis se obtuvo qué los

servicios municipales fue la subcategoria que emergié con mayor frecuencia siendo su
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I3

prineipal problematica el drenaje, como lo evidencia la siguiente cita: “...aqui el servicio
que hace falta mas es el drenaje, porque ya vio usted muchos encharcamientos aca atrds se
pone feo todo.eso” (grupo de enfoque 12:9 [6057:6182]); de igual manera se detectd que en
cuanto a los setvi€ios de salud las artesanas manifiestan la falta de medicamentos y su
inconformidad comnlasatencion recibida: “...no hay medicamentos, y los doctores que llegan
te tratan con mala gana.”(grupo de enfoque 13:30 [2758:2827]).

En lo que se refiere.aldingreso, surgieron tres subcategorias pues los participantes
manifiestan que existe falta de ngresos por el desempleo, y que la manufactura de la
artesania textil de tira bordada represénta para ellos una oportunidad de ingreso para aportar

I3

al gasto familiar: “...pues es un sustento familiar, no esta como para lucirse, si no para
llevar ahora si que los frijoles, elarroz” (grupo.de enfoque 11:88 [28873:28987], asi
mismo consideran necesario el acceso ajtalleres productivos que les permita aprender

13

actividades que generen otra oportunidad de.ingreso familiar: “... que podria ser un taller
de corte y confeccion, nosotras que sabemos mas o ménos:tejido, para hacer las blusas
pues para sacar a vender, no hay nada, que haiga repostertapara que la gente aprenda’
(grupo de enfoque 13:46 [10476:10671]); esto confirma lo dich6 per Rivera, Albertiy
Vazquez (2008) quienes concuerdan en que la artesania representa una‘oportunidad para
generar empleos.

Asociado a la subcategoria de artesania como apoyo al ingreso, se détecto la
existencia de comunidades alejadas y de dificil acceso que se dedican a la artesaniayde tira
bordada: “... lo que no hay es transporte, la carretera termina hasta cierta parte y-de ahi

tienen ellos que cruzar el rio y no hay transporte para alla, si esta lejos ;jverda?, si estd

lejos, son como dos kilometros para adentro” (grupo de enfoque 11:51 [17280:17484]). En
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cuanto a los espacios recreativos, se detectd que existen, pero en menos medida y son poco
utilizados.) “... solo la deportiva, que es para ir a caminar” (grupo de enfoque 15: 34
[3492:3535]).

Finalmenté-emergio la subcategoria de inseguridad, pues los participantes afirman
que padecen esta problematica, por lo que requieren estar presentes cuidando sus casas, a
los nifios y a los locales,quienes tienen: “... jPues si! y digamos que a cada rato te estan
robando no, pero es lo mismo, como salir y te estan robando, nada mas estan viendo a qué
horas sales, no puedes tener tussanimales porque te los roban’ (grupo de enfoque 14:35
[3654:3848]); esta problematica se-asocia con la subcategoria de alcohol y drogas que se

'

encuentra presente en las comunidades:_“... a la hora que salen los nifios de la primaria,
secundaria no hay ninguna patrulla que esté vigilando porque todo mundo sabe que a esa
hora los nifios son muy vulnerables porque cualguiera llega y le ofrece cualquier tipo de
drogas y ellos estan desprotegidos porque no hay seguxidad’ (grupo de enfoque 14:37
[4472:4750]).

En el mismo contexto se estudio la cadena de valordeda actividad artesanal de la
tira bordada, con base en el enfoque de Porter (2002), cuyos restltados se utilizan para el
disefio del modelo estratégico de comercializacion, en la figura 10 ses€xpone la red
semantica de esta categoria con sus tres principales categorias: actividades primarias de
manufactura, actividades primarias de transferencia a cliente y actividades de apoyo, esta
ultima se encuentra asociada con las primeras dos puesto que es la encargada de/brindar

soporte a la cadena; asi mismo se presentan las subcategorias que emergieron de estas

alineadas al enfoque de este autor.
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Figura 11
Red'semantica de actividades primarias de manufactura.
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Las actividades primarias de manufactura se dividen dos subcategorias (ver figura
11), en la primera se encuentra la logistica 1iteétha, que se€nfoca en la materia prima, en el
caso de las artesanas de tira bordada es el caneva y los hilos_gquie utilizan para crear su
producto, observandose con mayor frecuencia que les resulta complicado encontrar los

‘

colores de los hilos que necesitan: “... Ahora los demas insumos comio son las agujas, los
hilos se tiene que comprar en diferentes tiendas porque vamos buscande donde se
encuentren los colores porque no en todas las tiendas hay los colores” (entrevista 5:10
[4157:4356]).

Esto se haya asociado con el proveedor que es donde obtienen la materia prima;

pues las artesanas que han encontrado un proveedor fijo ya no se ven en la necesidad de

buscar, trasladarse e invertir tiempo y dinero para encontrar el tono de hilo que necesitan
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pues’su proveedor realiza este trabajo por ellas: “... ya encontré un muchacho que ya me
trae, ya nada mas le digo: necesito este color hijo, si ahorita se lo llevo, y esta en
Nacajuca” {entrevista 10:9 [7918:8052]).

Por su parte la calidad y el costo se encuentran asociados, pues las artesanas afirman
que estos aspectos sont importantes para adquirir el hilo que usan para bordar: “... no le
podemos meter cualquierdyporque hay otros que son delgados, otros que se destintan, ya
tenemos nuestro material comw'el que trabajamos y no podemos cambiar a otro material no,
tiene que ser la que nosotros siempre trabajamos para que todo sea lo mismo” (entrevista
2:14 [8577:8834]).

La segunda subcategoria de las‘actividades primarias de manufactura son la
operaciones, de las cuales resalta€l/factor tiempo que le dedican las artesanas al proceso de
produccion, pues al ser amas de casastabajar 1a gita bordada desde sus hogares les permite
flexibilidad de tiempo para estar al pendiente‘de los hijes, de las actividades del hogar y del
trabajo artesanal que les permite llevar ingrese-a, la familia, del cual todos colaboran:
“...tenemos las labores de nuestro hogar, entorices tenemos gtie apurarnos en el hogar
para ponernos a trabajar, ... ahi esta el marido estan los hijos que-te ayudan a sacar el
hilo a acomodarlo, porque el hilo hay que sacarlo y volverlo a acomedar.para hacer un
mejor trabajo. Ese entonces asi se puede avanzar mejor.” (entrevista 5:7\2458:3025]).

Por lo anterior, esta subcategoria se asocia al ensamble, pues los art€sanos se
apoyan de los miembros de su familia para agilizar la manufactura de las tiras, y€llas se

“«

encargan de los elementos principales: “... lo rellena, otro lo empalita, la otra sacagflores,
el otro saca hilo, aqui, ahora si que es un equipo pues y ya no te atrasas de estar sacando

hilo” (grupo de enfoque 11:13 [3390:3536]).
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Finalmente, en cuanto al procesamiento de pedidos, la lider al recibir un pedido de
sus cliéntes se comunica con las artesanas y les solicita la produccion de las tiras bordadas
necesarias, ya.sea con disefio especial o el disefio tradicional del tulipan, y estas se

«

comprometen a entregar determinado nimero de metros en una fecha especifica: “...para
hacer este traje voy a‘entregar dos trajes azules, dos blancos y un floreado. Entonces para
hacer los trajes yo a ellos’les digo: necesito 15 metros de este bordado, ya ellos se ponen a
hacer, una dice yo voy a hacer 2, yo voy a hacer 4, y asi, hasta 15 metros” (entrevista 1:17
[9337:9614]).

En este sentido Kaplan y Nerton (1997), afirman que con la finalidad de generar
valor al cliente es necesario analizar del proceso operativo los factores de tiempo,
ensamble, disponibilidad de persenal para lograr responder a las necesidades el cliente. En
estos aspectos las artesanas muestran/éonocimiento y coordinacion para que el trabajo se
desarrolle.

En lo que se refiere a las actividadesprimarias de transferencia al cliente, en la
figura 12, se observa la red semantica de actividades primatrias*de transferencia al cliente,

donde intervienen las subcategorias de logistica externa, mercadotecnia y servicio, asi

como las subcategorias que emergen de ella de acuerdo al enfoque dePorter (2002).
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Figura 12
Red'semantica de actividades primarias de transferencia al cliente.
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En lo que se refiere a la subcategoria de logistica externa,el almacenamiento de la
tira bordada es corto en cuanto a tiempo, pues mayormente se trabaja sobre pedido, y el
producto terminado es almacenado en bolsas de plastico o cajas de segundo uso: “...yo una
bolsita ;jverdad? O te dice ella traemelo porque ya lo necesito” (grupo de enfoque 11:42
[14411:14479]).

Acerca de la distribucion del producto, cinco artesanas han realizado envios.por
paqueteria a otros estados de la reptiblica mexicana aunque pocos y de manera esporadica,

siete artesanas entregan el producto en plazas comerciales o en el domicilio del cliente:

“...si, a veces si, y a veces yo se los llevo a Comalcalco” (entrevista 2:22 [14859:14912);
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mientras que la mayoria no hace entregas al cliente fuera del municipio de Nacajuca:
como éstaiseniora que es de Jalpa ya le digo, sabe que ya esta su tira, ya viene ella para
aca, le digo'seda voy a dejar con mi suegra ya la pasa a buscar, viene ella para aca. Ok
dice ya la voy a butscar” (grupo de enfoque 12:33 [19945:20153])).

Otra manera d€ que la artesania llega al cliente es a través del intermediario, que en
el caso especifico de la tira\bordada puede ser un intermediario comerciante o intermediario
instituciones de gobierno, aunque son pocas las artesanas que comercializan sus productos
a través de dependencias del gobierno: “... la vendieron, o sea, la lleve al concurso y la
pusieron a exhibicion para venta y-yd los que llegaban ahi” (entrevista 9:22
[17451:17602]), mientras que la frecuencia de artesanas que venden su producto a
intermediario comerciante es mayor: “... cuando.no hay tenemos en donde salir a vender,
tenemos que ir a vender los que tieneh su puestecito ya ahi” (grupo de enfoque 12:45
[26629:26735]).

Referente a la subcategoria de serviciogyes una actividad que los artesanos perciben
en menor medida y quienes la realizan se enfocan en satisfacerlas necesidades del cliente
en el pedido que realicen y en atenderlos con amabilidad: “... vino-una seriora que su blusa
la habia comprado no se en donde, pero se le desbarato y dice ya nosse,puede hacer nada
seniora, y le digo no se preocupe doriita ahorita se la compongo, agarre_td ta ta y la empate
v la compuse bien” (grupo de enfoque 11:28 [9928:10153]).

En la subcategoria de mercadotecnia emergen tres elementos, el primero€s-el de
precio, pues las artesanas expresan que no se paga un precio justo por el trabajo artesanal,

“«

que este no es valorado: “... el trabajo es artesanal es hecho a mano y no se le da el valor

que debe de ser a la tira bordada, si no se le da un precio muy bajo” (grupo de enfoque
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14:96 [37774:37904]); sin embargo, la necesidad de obtener ingreso en ocasiones orilla a
artesanos a vender su producto a precios bajos, afectando con esto al resto del gremio
artesanal que busca vender el producto a un mejor precio (Rivera, Alberti & Vazquez,
2008).

El segundoCemponente de esta subcategoria es la venta, los artesanos consideran

73

pertinente contar con existencia de mercancia como estrategia de venta: “... yo opté por
tener en existencia, ya asi nada el cliente escoge y ya me dice la quiero” (entrevista 4:25
[21694:21992]); asi mismo, exponen que la falta de local para la venta es un problema pues
consideran que tenerlo haria que las,Wentas mejoraran: “... No hay locales aqui en Villa
como estan en Chiapas, que en Chiapas alrededor del parque estan las artesanas
chiapanecas. Asi me diera gustogue el gobierno nos tomara en cuenta y que se hiciera un
corredor artesanal” (grupo de enfoque 15:84 [27049:27265]).

Los participantes concuerdan en quesla venta artesania de tira bordada varia segun la
temporada del afio: “... entre noviembre, diciembre, enera febrero, esta es la temporada
que no hay mucha, si hay venta pero no excesiva pues; ya la_gue es la temporada de la
feria si, ya por marzo, abril, mayo, junio hasta julio si viene bajando un poco” (entrevista
4:21 [17994:18223]), la temporada con mayor venta en el afio son log'meses cercanos a la
feria estatal.

Sin embargo, las artesanas afirman durante las ferias la venta es variable, puede
haber dias de venta baja, venta alta o en ocasiones solo recuperan lo invertido, apihado a
esto afirman que actualmente deben pagar por el espacio para asistir a estos eventosy algo

113

que antes no hacian: “... pues ni crea usted que se venda bien, porque ahi los primeros.3

dias en cero. Pero, ya después como que arranca un poquito mas. No se vende todo lo que
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llevas, no. Porque como habemos muchas bordadoras no se vende todo lo que llevamos.
Nos qiieda algo pues de lo que llevamos a vender” (entrevista 9:10 [7566:7850]).

A pesar.de esto, los participantes aseguran que asistir a las ferias les permite darse a
conocer con clientes potenciales con quienes se presentan, muestran su trabajo y entregan

(9%

tarjetas de contacto: .. repartimos las tarjetas cuando vamos a la feria o vamos algun
evento asi, llevamos nuestras tarjetas, ya se las repartimos a quien mas o menos vemos que
esta interesado en nuestro‘trabajo” (entrevista 4:7 [6806:7077]), esto representa activacion
de marca que es un elemento que forma parte de la subcategoria de publicidad.

Otro medio de publicidad, que utilizan para dar a conocer su producto son las redes
sociales donde suben las imagenes de sus/productos artesanales, de esta manera los clientes

“«

potenciales los contactan y hacensCita para solicitar algin producto: “... si por medio de
Facebook ya subi cosas que vendo lds blusas, lo§ fajines, cualquier cosita que voy
haciendo lo voy subiendo y por medio deé ahi'me empiezan a contactar” (entrevista 7:3
[2523:2838]).

3

Otra manera de llegar a nuevos clientes ¢s la recoméndacion: “... queremos platicar

con usted respecto a un trabajo porque fulano nos recomendo eon-usted y nos dio el

teléfono y todo. Y asi se hacen los pedidos” (entrevista 5:12 [8148:8300]), el trabajo

realizado a un cliente las va recomendando con otro, representa publicidad de boca a boca.
Sin embargo, exponen que faltan oportunidades de promocion, que se abran

espacios para dar a conocer la artesania y su valor: “...que tengan ventas de su producto,

que no lo tengas ahi estancado si no que tenga publicida, para que tenga salida” (grupo de

enfoque 11:80 [31805:31924]).
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OEstos resultados sefialan la problematica de la artesania de tira bordada tabasquefia,
es con@'\tg a la expuesta en la literatura (Del Carpio, 2012; V. Hernandez et al., 2011;
Ramirez, CLARosas 2016), la comercializacion presenta dificultades significativas en
cuanto a la pQﬁad y canales de distribucion dominados por intermediarios que no pagan
precios justos a 1(9\ sanos.

En cuanto a l%idades de apoyo de la cadena de valor, en la figura 13, se

observan las subcategoria diadas conforme el enfoque de Porter (2002) y que son las
que se encargan de dar soporte @a la cadena, estos son: recursos humanos,

-

infraestructura, abastecimiento, d }‘lo tecnologico.

Figura 13 ®

Red semantica de actividades de apoyo. e

Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en Atlas.Ti. E= Frecuencia. D= Dens1da;
(el ntimero de codigos con los que esta vinculado)
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Los recursos humanos, consiste en las actividades relacionadas con el desarrollo del
personal que labora en toda la cadena (Porter, 2002), en este caso las artesanas, cuyo equipo
de trabajo estd.conformado por familiares y vecinos: “... jTodos! Mujer y hombre, nosotros
para abastecer si'va a caer la ganancia que quede en la familia. Hombre y mujer hacemos
todo” (entrevista 6:4410825:10950]). Este se asocia con la capacitacion interna, pues ellos
se entrenan unos a otros.efyla manufactura de tira bordada: “... mi esposo me decia
enséniame para que yo te avude, no me gusta que siempre estds sola dando y dandole, yo
quiero aprender, porque mi esposo aprendio como de 7 anios para aca” (grupo de enfoque
11:5[1600:1771])

De igual manera, se da la especializacion, pues solo algunas personas se dedican a

¢

bordar tira sobre tela, y se encargah’exclusivamente de pedidos especiales: “... Nada mas
tengo cinco personas las que hacemas.ese trabajo. No todas quieren bordar, obviamente
cuesta mas trabajo” (entrevista 5:15 [14652:14762])

Por otro lado, los artesanos requiererr adquirir conocimientos sobre aspectos
administrativos y de venta, en ese sentido los participantes €xpresan que necesitan
capacitacion sobre estos temas, inicamente tres personas afirmaron,que alguna vez han

3

recibido capacitacion sobre aspectos administrativos y de ventas: “. #Nosotros como seis
artesanos que estuvimos en la reunion, fue que solicitamos esa, para poder saber como
usar las redes sociales y como poder vender nuestros productos ahi” (grup6 de enfoque
14:101 [39959:40280]).

En lo que se refiere a la infraestructura, inicamente cuatro artesanas tienen un lecal

13

fijo para la venta de sus artesanias, las demas trabajan y venden en sus casas: “... tengoumni

tienda porque estamos dados de alta en hacienda, mi tienda me la atendian mis chamacas
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mis #ijas” (entrevista 6:1 [758:863]). Y dos expusieron la necesidad de realizar mejoras a
su taller para crecer.

Acerca.de los apoyos de gobierno, afirman que hacen falta apoyos para obtener
materia prima y_maquinaria para producir, asi como apoyos para la comercializacion, ya
sea en especie, a trayés de microcréditos y apertura de canales para promocion y venta:
“...falta de apoyo del gobierno demasiado apoyo del gobierno hace falta en cada artesano
porque por ejemplo el artesano no vive de un salario tiene que producir para que pueda
vender” (grupo de enfoque 15:77 [24505:24685]).

Otro elemento fundamental-en la infraestructura es la administracion sobre lo que
los artesanos tienen dificultades para establecer procesos administrativos, aunque saben de

“«

la importancia de realizarlo y tien€n la intencidn:. “... No me da tiempo y si quiero hacer
todo eso medidas, precios, todo tenerlo ahi para‘cuando el cliente venga nada mas decirle:
JSabe qué? esto le sale tanto” (entrevista 4:31 [334 14~-33905]). Finalmente expresan la
necesidad de que exista una autoridad que establezca condiciones de igualdad entre ellas,
para que no se dé la competencia desleal entre €1 gremio: “..48i nos pusieran en un nivel de
igualdad, todas ganariamos igual. Yo digo que todas pondriamoés mds emperio” (entrevista
1:27 [29925:300301]).

La tercera subcategoria es el abastecimiento, sobre el cual expresan existe la
necesidad de equipo, es decir, maquinaria para armar las prendas de vestir y accesorios con
la tira bordada y darle acabados de calidad: “... lo que haria falta serian maquinasde
coser. Para armar ropa” (entrevista 5:16 [15141:15200]).

Para contar con inventario para producir ropa y accesorios las lideres adquieren'tiras

bordadas a terceros, no solo con los miembros de sus grupos, pues hay artesanas que se
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acercan a vender sus tiras a otras artesanas: “... si se le compra a otras personas que andan
vendiendo) asi somos todas compramos a los ambulantes que andan vendiendo ” (entrevista
8:1[6819:6934]).

Las herramiientas de cobro es otro elemento que emergio en la subcategoria de
abastecimiento, pu€sdas artesanas se empiezan a dar cuenta de la necesidad de contar con
otras modalidades de pagono solo en efectivo, como los depositos o el uso de tecnologias
para realizar las transferencias al momento y no perder la venta, como transacciones con
dispositivo clip: “... para la feria del chocolate tuve que comprar mi clip porque la verdad
era gente de otros paises que veniawigual y pagaban con tarjeta en el momento.”
(entrevista 3:30 [17713:17863]).

Por ultimo, en la subcategotia de desarrollo tecnologico, las artesanas tienen la
capacidad para adaptar los disefios qu€ pida el cliente a diferentes prendas de vestir y

113

accesorios: “... dependiendo de lo que pidasel clientepues ya se hacen, también se sacan
diseno de la tela” (entrevista 7:11 [14508:14597)), “.." Las gorras si, personalizadas con
nombre con dibujos los aretes, he aprendido a hacer las piilseras igual” (grupo de enfoque
14:91 [36381:36485]).

De igual manera, realizan nuevos disefios que son enviados a.€oncursos de

I3

artesanias: “... Si ya ella agarro el primer lugar... yo gane el tercero”(entrevista 4:34
[41453:41515]), pero que al igual de su marca como artesanos carecen de pfoteccion a la
propiedad intelectual, por desconocimiento al valor que este puede representar ‘paraysu
producto, a pesar de que el gobierno ha ofrecido asesoramiento en el tema: “... ya nos

dijeron que cuando quieran nuestro apoyo ellos nos canalizan con una persona que nos

apoye. Eso ha sido desidia mia” (entrevista 10:19 [21690:21841]).
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La informacion obtenida sobre cada uno de los eslabones de la cadena de valor, en
conjunto con las condiciones de vida de los beneficiarios permite conocer las principales
necesidades, para disefiar un modelo estratégico de comercializacion alineado a estas, y que
a su vez se geriere“un vinculo entre ellos y el modelo; pues como afirman (Baca-Tavira &
Herrera-Tapia, 2016)da clave para la sostenibilidad del mismo sera el nivel de apropiacion
de los beneficiarios hacia el proyecto.

Parte cuantitativa
En este apartado se exponen los resultados de la aplicacion de la encuesta a

artesanos de tira bordada tabasquefia‘del municipio de Nacajuca, Tabasco.

Exploracién de los datos de campo
A continuacion, se presentan.loes resultados de la exploracion sobre los datos

perdidos y los no comprometidos antesvde iniciar con el andlisis de los datos de campo.

Datos perdidos.

Se tenia planeado aplicar el instrumento a 249 artesanos, sin embargo, se logré
obtener 107 encuestas, de las que se eliminaron 3 porque tenian items sin responder, por lo
que se obtuvieron 104 encuestas contestadas, este nimero final sefdio debido a la
imposibilidad de algunos artesanos a responder, pues se encontraron artesanos que solo se
encargan de la maquila de la tira bordada y no realizan ninguna otra actividad«del proceso
de cadena de valor; por lo que se procedi6 a realizar el analisis con estos datos,pues el
tamafio muestral aceptable para realizar analisis factorial son 100 datos (Lloret-Segura et
al., 2014; Morales, 2011), ademas Hair, Anderson, Tatham y Black (1999) afirman que.este

es el tamafio de muestra minimo para el uso adecuado del método de maxima verosimilituds
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No comprometidos.

Para identificar los casos de los artesanos no comprometidos con la encuesta, se
calculd la désviacion estandar de los items en escala de likert por cada participante, se
encontrd que la désviacion estandar mas baja fue de 1.04, por lo que se asume que los 104

participantes estuvieron comprometidos con el cuestionario.

Datos atipicos
Se busco identificarlos datos atipicos univariantes para los datos demograficos y

para los items de la escala de likert'mismos que se explican a continuacion.

Univariantes.

Por medio de las tablas de fiecuencias se buscaron datos atipicos para los items de
condiciones de vida, se detectaron datos atipico$ en la variable género, pues solo seis
partipantes fueron hombres; en cuanto-a-a.variable.escolaridad se detectaron dos personas
que no estudiaron, dos personas con licenciatura terminada y dos personas con licenciatura
incompleta; sobre el servicio de salud, solo un*participante esté inscrito al ISSET; acerca
del niumero de cuartos de su casa que usan para dormir, dos encugstados respondieron que
4; en cuanto al nimero de bafios, nueve participantes dicen no tenér bafio completo en sus
hogares; solo un encuestado dijo tener 2 autos en su casa; sobre el servieio de agua potable

dos participantes dicen no contar con el servicio.

Posteriormente los items de la variable condiciones de vida que tienen tind escala de
medicion de opcion multiple se transformaron en rangos, con el objetivo de modelar€sta
variable y proceder a realizar analisis de supuestos, analisis factorial confirmatorio y

modelo de ecuaciones estructurales, asi como el modelo parsimonioso.
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Para identificar los datos atipicos de los items en escala de likert de la variable
cadena de wvalor, se utilizaron los diagramas de caja y bigote, se encontraron datos atipicos
estos itemsy#3,4, 5,6, 7, 13, 16, 17, 18, 23, 26 (ver figura M1 del apéndice M), se decidio
no mover los dates.atipicos pues muestran un reflejo de la realidad del trabajo artesanal,
ademas en los items 46, 17 y 18 desapareceria la variabilidad. Sobre los datos atipicos de
los items dicotomicos de.la, variable cadena de valor se encontr6 que cinco participantes
respondieron que los productos no quedan listos a la primera, dos dijeron que no almacenan
el producto terminado en un lugar adecuado para mantener su calidad, tres afirman que los
pedidos no llegan a los clientes a tiempo, tres mencionan que si reciben apoyos de gobierno
para mejorar las instalaciones y tres dicen'que si reciben apoyos de gobierno para

promocionar su producto.

Multivariantes.

Para identificar los datos atipicos multivariadosse emple¢ la distancia de
Mahalanobis, en la tabla M1 del apéndice M se observan lesidatos que arrojé esta prueba
sobre el valor de pl, la cual se realiz6 en AMOS, se encontro que existe un atipico
multivariante que reporta valor de 0, con el registro 31, esto es porydebajo del valor de p <
0.001 por lo que se considera un atipico multivariante como lo indicanBarton y Peat

(2014).

Caracterizacion de la muestra
A continuacion se presenta el analisis de la estadistica descriptiva de los datos)de

campo de las encuestas.
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Descriptivos de la variable condiciones de vida.

Se encuesto a un total de 104 artesanos de tira bordada tabasquefia del municipio de
Nacajuca, Tabasco, que se encargan de la manufactura de esta artesania textil, de los cuales
el 94% son mujerés y 5% hombres, pues el género femenino predomina en esta rama. De
estos el 79% estan'casadas y el 21% son personas solteras. En cuanto a esta relacion
familiar los encuestados.e€l\78% tiene de 1 a 3 hijos, y solo el 14% dice no tener
descendencia. En cuanto a\la«€dad, en la tabla 15 se observa la agrupacion de edades por
rango, se encuestaron a artesanos desde 17 afios de edad hasta artesanas mayores de 60
afos, los grupos de edad que predomiinan en la muestra son personas de 28 a 38 afios con
42.3% y de 39 a 49 afios con 25% por lo'que se puede afirmar que 67.3% de los
encuestados tienen un rango de edad de 28 a 49 afnos. En cuanto al nivel de estudios 57%
de los artesanos terminé la secundaria; 22% obtuvo certificado de preparatoria, 8.7%
concluy6 la primaria, 3.8% dej6 la primariadncompleta,-solo 1.9% se titul6 de una

licenciatura y 1.9% no estudio.

Tabla 15
Edad de las artesanas.
Porcentaje Porcentaje

Edades Frecuencia Porcentaje valido acumulado
28 a 38 afios 44 423 423 423

39 a 49 afios 26 25.0 25.0 67.3

17 a 27 afios 20 19.2 19.2 86.5
50 a 60 afios 10 9.6 9.6 96.2
60 afios en adelante 4 3.8 3.8 100.0
Total 104 100.0 100.0

Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en SPSS



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 107

Los artesanos encuestados tienen una antigiiedad de trabajo de 1 a 9 afios el 46.2% y
de 10 a'18afios el 28.8%, se puede afirmar que el 25% de los encuestados trabajan con la

tira bordada’desde hace al menos 19 afios (ver tabla 16).

Tabla 16
Antigiiedad de los artesanos en la actividad de tira bordada.
Porcentaje Porcentaje

Antigiliedad Frecuencia Porcentaje valido acumulado
1 a9 afios 48 46.2 46.2 46.2
10 a 18 afios 30 28.8 28.8 75.0
19 a 27 afios 16 15.4 154 90.4
37 a 45 afios 8 7.7 7.7 98.1
28 a 36 afios 1 1.0 1.0 99.0
46 a 54 afos 1 1.0 1.0 100.0
Total 104 100.0 100.0

Nota: Elaboracion propia con datos de.eampo procesados en SPSS

En cuanto al servicio de salud al quesestan inscritos, el 83% afirma que estaban
afiliados al seguro popular, que se ha convertide’en fechag'tecientes en INSABI, solo el 6%
dice no estar inscrito a ningun servicio médico, el resto recibe.atencion médica en el IMSS

(7%), ISSSTE (3%) e ISSET (1%).
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Figura 14
Localidad de residencia.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en.EXCEL

Como se observa en la figura 14, el 47% de los artesanes-yive en la R/A Arroyo,
que es la localidad reconocida a nivel estatal como la zona de donde proviene la tira
bordada tabasquefia, seguido con un 12.5% por la R/A Isla Guadalupeyque es una
comunidad alejada de la cabecera municipal, y por R/A Corriente conun 6.7% y
Guatacalca con un 5.8%, ademas de otras 9 rancherias mas con menor nimero~de
encuestados cada una, en el apéndice N se muestra el mapa del municipio con lasubieacion
geografica de cada rancheria y la division que se hizo en cinco zonas. Sobre los servicios
municipales, los artesanos afirman que el 98% si cuenta con agua potable, sin embargo, el

83% de sus viviendas no esta conectada a la red de drenaje municipal, mencionan que por
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ese motivo tiene fosa séptica; por otro lado el 86.5% de sus casas se encuentran en calles
pavimeéntadas pues estan a orillas de carretera, solo el 13.5% se encuentra en calles de

terraceria.

Finalmente como parte del analisis de la variable condiciones de vida de los
artesanos se sumaron las respuestas de las preguntas que forman parte del indice de nivel
socioeconomico (NSE)'deAMAI (2018) para identificar a cual pertenecen los artesanos,
por lo que se obtiene que el'32.7% de los artesanos pertenecen al NSE D+ es decir los
hogares estan conformados por jefes de familia que tienen estudios mayores a primaria, los
hogares que tienen internet fijo son‘peces, no se destina mucho gasto a la educacion. Un
26% pertenecen al NSE D los jefes de familia tienen estudios de primaria, muy pocos
tienen acceso a internet fijo, destinan.poco de'sts gastos a la educacion. 17.3% son
personas que pertenecen al NSE C los jéfes de familia de estos hogares tienen estudios
superiores a la primaria, sus casas tienen internet fij0. Mientras que el 16.3% son de NSE
C- esta integrado por hogares cuyo jefe de familia tiene e€Studios mayores a primaria, solo la
mitad tiene internet fijo. Un 4.8% son de NSE E los jefes de'familia de estos hogares no
tienen estudios mayores a primaria, es el nivel que menos invierte'en educacion. Y
finalmente se encontraron a 2.9% de los artesanos que son parte del NSE'C+ estd formado
por familias que tienen uno o mas vehiculos, tienen acceso internet, de sus gastos la tercera
parte se utiliza para alimentos, y lo invertido en ropa y zapatos es similiar al

comportamiento de otros niveles.

Descriptivos de la variable cadena de valor.
Referente a la manufactura, los artesanos en promedio afirman que “con frecuencia’

(4) se tienen las condiciones adecuadas en la entrada de insumos y la produccion de los
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artigtlos artesanales, este mismo valor se repite para la media y la moda de los datos, el
diagrama de caja y bigote (figura 15) permite observar que arriba del 50% de los
encuestadog percibe que esta variable se encuentra en condiciones de “frecuentemente” (4)
a “siempre” (5),shicamente se detectan dos encuestados como atipicos, quienes afirman
que nunca se dan estas condiciones. Los datos descriptivos por item se muestran en el

apéndice N1.

Figura 15
Medidas de dispersion de manufactura.
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Nota: Elaboracién propia con datos de campo procesados en SPSS

Al respecto de la manufactura, el 83.7% de los artesanos afirman que reutilizan los
sobrantes de la artesania y el 92.5% afirman que sus productos quedan listos a la pfimera,
sin necesidad de realizar composturas. Para identificar los articulos que se elaboran con
mas frecuencia, se pidio a los artesanos que mencionaran tres articulos que tengan

disponibles cuando alguien se acerca a comprar, y el articulo que fabrican con mayor
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frec@a es la tira bordada de 23 puntos, que es el grosor de la tira, seguido de la tira de

30 pux@la ‘tira de 16 punto y la tira de 14 puntos, como las principales (figura 16).

L

Figura 16
Articulos de %}’dadd disponibles.
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en EXCEL ®

PN

En cuanto a la logistica externa, 98% de los artesanos mencionan que Cfnan el

&)S

llevan un control de los pedidos realizados por los clientes, a pesar de esto 97% ase

producto terminado en un espacio adecuado para mantener su calidad, el 68.3%

que los pedidos son entregados a tiempo. De los encuestados 70.2% dependen de O

.
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inte@arios para que su producto llegue al usuario final, y 91.3% no cuenta con
transp@mgpio para entregar la mercancia al cliente.

Ac/ e la mercadotecnia, los encuestados consideran que estos factores no se
dan, pues en IQWio dicen que se dan “rara vez” (2.3), con una moda y una mediana
entre 2y 1 respec‘ﬁ&‘ente. En el diagrama de caja y bigote (figura 17) se puede observar
que el 75 de los encue afirman que estas condiciones se dan “rara vez” (2) a “nunca”

(1). Los datos descriptivos@’ltem se muestran en el apéndice N2.

Figura 17 )

Medidas de dispersion de la merca M&m’a.

w

MKT @
Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en SPSS 6

e

Dentro de mercadotecnia, en cuando al apoyo para promocionar el producto

parte de gobierno, 97% dice no recibir ningun tipo de apoyo, ademas el 80% no asiste a O

L 2
ferias a vender sus articulos, 7.7% va a una feria al afio, 6.7% asiste a dos ferias, 4.8%
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acu@res ferias y 1% va a cuatro ferias al afio. De los encuestados 36.5% afirman tener
merm@\es‘ se les quedan productos que no pueden vender. Sobre las formas de pago el
91% acept&b efectivo, y 8.7% ademas acepta depositos bancarios. Sobre los precios de
venta de las tf@&qrdadas 54.8% vende el metro de tira de 23 puntos en $250 MXN (ver

figura 18), y el 35. ﬂe los artesanos solo fabrican tiras, no hacen blusas ni accesorios

(ver figura 19). :@
Figura 18 <

Precio al publico de 1 metro de@ ordada de 23 puntos.
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<
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Figura 1/

Precio al p de una blusa campesina de tira bordada de 23 puntos.
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Nota: Elaboracion propia con datos de cam*prqcesa

“rara vez” (2) tiene las condiciones que se estudian en la cac@e valor siendo este el
promedio y, “nunca” (1) la moda y la mediana (ver figura 20). Stns€mbargo, al ser
cuestionados sobre la comunicacion con los clientes después de la V% 69.2% afirma

que continua en contacto con el cliente. Los datos descriptivos por item se %tran en el

apéndice N3. %
929
Q
@

.
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Figura 2/

Medidas d rsion de servicio.
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo pr(@]dos en;

Acerca del abastecimiento de la cadena de valor, el 78%& los artesanos afirman
que no tienen a su disposicidn los insumos necesarios para realiza; su.trabajo, por ejemplo:
material de oficina, equipo de computo, maquina de coser, pero el 57.7@icen que si tiene

acceso a internet cuando lo necesitan y 84.6% si tiene acceso a linea telefé%ara atender

pedidos. %

Referente a recursos humanos, los artesanos consideran que los factores de ;‘d\
capacitacion en promedio no se dan (1), con una moda similar. Lo que se refleja en el %

diagrama de caja bigote de la figura 21, donde se observa que los datos tienden a agruparse*®
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hacia abajo, ademads de la existencia de datos atipicos que muestran artesanos que obtienen
capacitacién, de “rara vez” (2) a “de vez en cuando” (3), solo uno se capacita

“frecuenteniente” (4). Los datos descriptivos por item se muestran en el apéndice N4.

Figura 21
Medidas de dispexsion de recursos humanos.
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Nota: Elaboracién propia con datos de campo procesados en SPSS

En cuanto a la infraestructura, los artesanos en promedio‘mencionan que rara vez (2)
se cuenta con lo necesario en infraestructura, referente a la planeaciongadministracion e
instalaciones, lo que es consistente con la mediana (2.5) y la moda (1.8) (ver figura 22). Los
datos descriptivos por item se muestran en el apéndice N5. Sin embargo, al caestionarlos
sobre las instalaciones para realizar el trabajo diario, el 87.5% dicen que estan en-buenas
condiciones, cabe resaltar que estas instalaciones son sus hogares. Sobre la recepcion.de
apoyos gubernamentales, el 97.1% coincidié en que no reciben apoyo por parte de gobierho

para mejorar instalaciones u operaciones, y el 100% dicen no recibir apoyos de empresas
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priv@Por otro lado, 75% de los participantes no lleva un registro por escrito de los

gastos@ntas diarias, y 92.3% no ofrece facturas.

A\

Z
Figura 22 ®

Medidas de dispersion de infraestructura.
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo procésados en S

Referente a desarrollo tecnoldgico, los artesanos considegaeste rubro se da de
manera frecuente, con media (3.73), moda (5) y mediana (4), lo que co@erda con el
diagrama de caja y bigote (figura 23) que donde se observan los datos carg@%\hacia
arriba. Los datos descriptivos por item se muestran en el apéndice N6. Sin em% un
rubro deébil es la falta de registros de la propiedad intelectual de sus disefos, pues @%

o

afirma no hacer este proceso.
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e
Medi e dispersion de desarrollo tecnologico.
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Nota: Elaboracion propia con datos devm en SPSS
A
7 O

Por medio del programa Studio R, se obtuvieron los@ogramas del instrumento

Relaciones entre los items.

por variable y por dimensiones. Se identific que existe correlac@de leve a moderada

entre las dimensiones de la variable cadena de valor, y correlacion n@ da entre los items

de cada una de las dimensiones de esta variable; para la variable condicion% vida se

observa correlacion entre leve y negativa. Estos graficos se pueden observar @ apéndice

0. @

Supuestos de analisis multivariante d\
Q

A continuacidn, se presentan los resultados de las pruebas de normalidad, O

2
homocedasticidad, colinealidad e independencia de los residuos.
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Normalidad.

Para identificar la normalidad de los datos se realizaron pruebas de analisis
univariante/y multivariante, las cuales se presentan en los siguientes apartados.

Univariante.

Para detectar Ja normalidad univariante en los datos se puede observar en la tabla
P1, del apéndice P, qué para la mayoria de los items se presenta una distribucién normal,
pues se mantienen rangos entr€ de 3 y -3 para asimetria (Barton & Peat, 2014; Valdés,
Garcia, Torres, Urias, & Grijalva; 2019), solo un item de la variable condiciones de vida
reporta valor superior de 7.1; asi mismo la curtosis muestra datos normales en su mayoria
(Barton & Peat, 2014), sin embargo, paradtres items del 17 al 19 de la variable cadena de
valor la curtosis reporta valores superiores de 6.63, 8.76 'y 9.71, debido que estos items
presentan datos atipicos, presentan una téhdenc¢iahacia una misma respuesta, y el resto de
las respuestas resultaron ser atipicas, lo que réfleja‘una-la realidad que viven las artesanas
en cuanto a la capacitacion que reciben y las-condiciones de las instalaciones para la venta
de las artesanias por lo que se considera pertinehte no movet esos datos atipicos; de igual
manera, la variable condiciones de vida presenta una curtosis elévada en tres items, con
valores de 6.4, 6.5 y 49.

Multivariante.

En cuanto a la normalidad multivariante se identifico el indice de Mardia, a través
de AMOS, encontrando un valor de 182 para el instrumento, como se muestra ‘en‘la tabla
P2 del apéndice P, por lo que no se da la normalidad multivariante pues el valor de-Mardia

es superior a 70 (Rodriguez & Ruiz, 2008).
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Homocedasticidad.

Se detectd que existe homocedasticidad, pues para la mayoria de los datos la
varianza es/homogénea, la prueba de levene reporta significacion superior a 0.05 para la
mayoria de los"itefus, a excepcidn de cinco de la variable cadena de valor y seis items de la
variable condiciones«de vida que bajan ligeramente de 0.05, que es el valor que Rubio y
Berlanga (2012) explicanque es necesario para obtener homocedasticidad, como se observa

en la tabla P1 del apéndice.Ps

Colinealidad.

Se realizaron pruebas para detéctar la colinealidad de los datos, tanto univariante
como multivariante, mismas que se presentan a continuacion:

Univariante.

Se analiz6 la matriz de correlaciones de los-tems de la variable cadena de valor,
detectdndose que solo un par de items presenta una ¢orrelacion alta entre ellos, de .929,
ambos pertenecen a la misma dimension, el festo de los*ftems presenta correlaciones
moderadas, siendo la més alta .710 que corresponde a un pat de'items de la misma
dimension, este analisis se puede observar en la tabla P3 de apéndices. En cuanto a la
variable condiciones de vida, esta presenta correlaciones de leves a negativas como se
muestra en la figura O6 del apéndice O.

Multivariante.

Sobre la colinealidad multivariante se concluye que no hay colinealidad endos
resultados, ya que el VIF reporta valores por debajo de 10, que es el valor madximo admitido

por Marquardt citado por Garcia, Changolla, y Noriega (2015), unicamente dos items
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reportan valores superiores de 13 y 16 respectivamente, esto se muestra en la tabla P1 de

apéndiCes.

Independencia de los residuos.

Para identifiear la normalidad en la distribucion de los residuos se realiz6 la prueba
Durbin-Watson a los it€ms del instrumento, el resultado arrojé un valor de 1.942, por lo
que se asume que hay independencia de los residuos pues el resultado del estadistico se
encuentra dentro de los valores aceptados, de 1.5 a 2.5 (Blanco-Ariza, Vasquez-Garcia,

Garcia-Jiménez, & Melamed-Varela, 2020).

Modelo de investigacion

En este apartado se presenta.ebmodelo.de ecuaciones estructurales, seguido del
analisis factorial confirmatorio de cada*variable,.asf como la validez de constructo, con los
resultados de este analisis se presentan los'supuestos de'analisis multivariante de las
parcelas resultantes del factorial confirmatorio, para finalmente proceder a realizar el

modelo parsimonioso.

Modelo de ecuaciones estructurales.

Con base en la fundamentacion teodrica, que se explica en el capittilo 11, se realizo el
modelo de ecuaciones estructurales de la presente investigacion, que contiene’las variables
latentes cadena de valor y condiciones de vida, asi como las dimensiones que integfan cada
una de estas variables, el modelaje se muestra en la figura 24 y se realiz6 con ayuda‘del

programa AMOS.
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Figura 24
Modelo de ecuaciones estructurales.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS

Al hacer el andlisis de los indicadores de este modelo se observa que estos no
ajustan, como se muestra en la tabla 17, por lo que se procede a realizat él'analisis factorial
confirmatorio por variable para ajustar los valores de los indicadores a través del analisis de
las covarianzas de las dimensiones de cada variable y posteriormente revisar 1a yalidez de

constructo.
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Tabla 17
Indicadores de ajuste del modelo de ecuaciones estructurales.

Indicadores'de ajuste  Indice Estimado Valor d? Autor

referencia

Chi cuadrada CMIN 1553.25 -

Grados de libertad DF 694 -

Razon de discrépancia CMIN/DF 2.23 la3 (Gaskin & Lim, 2016)

(Gaskin & Lim, 2016;

Raiz estandarizada

media cuadrada SRMR 0.14 <0.08 Schreiber, Stage, King,

Nora, & Barlow, 2006)
Indice de ajuste

. CEI 0.52 >0.90 (Gaskin & Lim, 2016)
comparativo
) (Valdés, Garcia, Torres,
Bondad de ajuste GEX 0.58 >0.90 Urias, & Grijalva, 2019)
Raiz media glrladrada RMSEA 011 <0.05a (Gask‘in & Lim, 2016;
de la poblacion 0.08 Schreiber et al., 2006)

(Gaskin & Lim, 2016;
PClose  No'‘éstimado >0.05 Verdugo, Crespo,
Badia, & Arias, 2008)

Significancia de que
RMSEA sea <0.05

Nota: Elaboracion propia con datossde’campo en AMOS.

Analisis factorial confirmatorio;

A partir del modelo de ecuaciones®@structurales,'se realiz6 el analisis factorial
confirmatorio de las variables cadena de valot y.condiciénes\de vida, utilizando el método
de maxima verosimilitud para correlacionar las dimensiones de/cada variable, y una vez

realizado el ajuste identificar la validez convergente y discriminante.

Variable cadena de valor sin ajuste.

El modelo confirmatorio de la variable cadena de valor, se correlacionaton cinco
dimensiones, como se muestra en la figura 25, los indicadores de este modelo.inicial no
presentan un ajuste adecuado, ya que a pesar de que la razon de discrepancia tienesan walor
aceptable (2.46), el resto de los indices (SRMR, CFI, GFI, RMSEA, PClose) no muestran
un ajuste aceptable, como se observa en la tabla 18, por lo que se procede a ajustar el

modelo.
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Figura 25
Modelo confirmatorio sin ajuste de la variable cadena de valor.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS

Tabla 18
Indicadores de ajuste del analisis factorial confirmatorio de la variable cadena de valor

sin ajuste.

Indicadores de ajuste  Indice Estimado Valor d.e Autor
referencia

Chi cuadrada CMIN 826.71 -

Grados de libertad DF 335 -

Razon de discrepancia  CMIN/DF 2.46 la3 (Gaskin & Limj 2016)

Raiz estandarizada (Gaskin & Lim, 2016;

media cuadrada SRMR 0.12 <0.08 Schreiber et al., 20006)

Indice de ajuste CFI 0.65 >0.90  (Gaskin & Lim, 2016)

comparativo

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS.
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Tablad8
Indicadores’de ajuste del analisis factorial confirmatorio de la variable cadena de valor

sin ajuste (gontinuacion...)

Valor de

Indicadores de ajuste  Indice Estimado . Autor
referencia

Bondad de ajuste GFI 0.66 >0.90 (Valdés et al. 2019)

Raiz media cuadrada (Gaskin & Lim, 2016;

de la poblacién RMSEA 0.11 <0.0520.08 Schreiber et al., 2006)

Significancia de que No (Gaskin & Lim, 2016;

RMSEA sea <0.05 PG lgse estimado >0.05 Verdugo et al. 2008)

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS.

Variable cadena de valor con ajuste.

El modelo confirmatorio deda variable cadena de valor quedé integrado por las
cinco dimensiones planteadas desde®€l.inicio, como se observa en la figura 26 elimindndose
algunos items para la dimension de mamafactura se€liminaron los items p1, p2, p3 y p6,
para la dimension de mercadotecnia, se eliminé el itemspl, para la dimension de servicio
se eliminaron los items p12 y p13, para la dimension de recursos humanos los items pl6 'y
pl9, y en la dimension infraestructura los items p24 y p25. Al ajustar el nimero de items
por dimension, los indicadores obtuvieron valores dentro de los rangos considerados como
aceptables por Gaskin y Lim, (2016); Schreiber et al., (2006) y Valdés et al., (2019), como
se muestra en la tabla 19, por lo que el modelo es apropiado para medir la variable cadena

de valor.
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Figura 26

Modelo confirmatorio ajustado de la variable cadena de valor.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo el AMOS

Tabla 19
Indicadores de ajuste del andlisis factorial confirmatorio dé la.yariable cadena de valor
ajustado.
. . - . Valor de
Indicadores de ajuste Indice Estimado . Autor
referencia
Chi cuadrada CMIN 133.75 -
Grados de libertad DF 89 -
Razon de discrepancia CMIN/DF 1.5 la3 (Gaskin & Lium, 2016)
Raiz estandarizada media (Gaskin & Finm 2016,
cuadrada SRMR 0.08 <0.08 Schreiber et al.,’20006)
Indice de ajuste CFI 0.92 >0.90  (Gaskin & Lini]2016)
comparativo
Bondad de ajuste GFI 0.9 >0.90 (Valdés et al. 2019)
Raiz media cuadrada de la <0.05a (Gaskin & Lim, 20163
poblacion RMSEA 0.07 0.08 Schreiber et al., 2006)
Significancia de que PClose 0.09 ~0.05 (Gaskin & Lim, 2016;

RMSEA sea <0.05

Verdugo et al. 2008)

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS.
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Variable condiciones de vida sin ajuste.

El miodelo confirmatorio inicial de la variable condiciones de vida, se integré de las
dimensiones sociodemografica y socioecondmica, como se observa en la figura 27; los
indicadores de razonyde discrepancia, SRMR, CFI, GFI, RMSEA y PClose salen de los
valores que se consideran.adecuados, como se muestra en la tabla 20, por lo que se procede

a realizar el ajuste del medelo.

Figura 27
Modelo confirmatorio sin ajuste desda variable condiciones de vida.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS
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Tabla20
Indicadores’de ajuste del analisis factorial confirmatorio de la variable condiciones de
vida sin ajuste.

Valor de

Indicadores.de ajuste indice Estimado . Autor
referencia

Chi cuadrada CMIN 141.93 -
Grados de libertad DF 44 -
Razon de discrepancia CMIN/DF  3.22 la3 (Gaskin & Lim, 2016)
Raiz estandarizada media (Gaskin & Lim, 2016;
cuadrada SRMR 0.16 <0.08 Schreiber et al., 2006)
Indice de ajuste CFI 0.05  >090 (Gaskin & Lim, 2016)
comparativo
Bondad de ajuste GFL 0.82 >0.90 (Valdés et al. 2019)
Raiz media cuadrada de la <0.05a (Gaskin & Lim, 2016;
poblacion RM3pA 0.14 0.08 Schreiber et al., 2006)
Significancia de que No (Gaskin & Lim, 2016;
RMSEA sea <0.05 PClase estimado ~0.05 Verdugo et al. 2008)

Nota: Elaboracion propia con datgs.desxcampoien AMOS.

Variable condiciones de vida con ajuste.

Se realizo el ajuste del modelo confitmatorio d€ la variable condiciones de vida, el
cual quedo6 integrado por las dos dimensiones ‘ofiginales, ¢omo se muestra en la figura 28,
de la dimension sociodemografica se eliminaron los items p557y p60, para la dimension
socioecondmica se conservaron todos los items. En este modelo los indicadores obtuvieron
valores dentro de los rangos considerados como aceptable por Gaskin¥y.d=im, (2016);
Schreiber et al., (2006); Valdés et al., (2019) y Verdugo et al.,( 2008), como se\observa en
la tabla 21, por lo que el modelo propuesto para medir la variable condiciones.de vida se

considera adecuado.
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Figura 28

1129

Modelo confirmatorio ajustado de la variable condiciones de vida.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS:

Tabla 21

Indicadores de ajuste del analisis factorial confirmatorio de’la variable condiciones de

vida ajustado.

Valor de

Indicadores de ajuste indice Estimado . Autor
referencia

Chi cuadrada CMIN 25.83 -
Grados de libertad DF 26 -
Razoén de discrepancia CMIN/DF 1 la3 (Gaskin & Lim, 2016)
Raiz estandarizada media (Gaskin & Lsim, 2016;
cuadrada SRMR 0.07 <0.08 Schreiber et al;;2006)
Indice de ajuste CFI 1 ~0.90  (Gaskin & Lim{2016)
comparativo
Bondad de ajuste GFI 0.94 >0.90 (Valdés et al. 2019)
Raiz media cuadrada de la <0.05a (Gaskin & Lim, 2016;
poblaciéon RMSEA 0 0.08 Schreiber et al., 2006)
Significancia de que PClose 0.77 ~0.05 (Gaskin & Lim, 2016;

RMSEA sea <0.05

Verdugo et al. 2008)

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS.
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Validez de constructo.

Para identificar la validez de constructo se analiz6 la validez convergente y
divergente de las dimensiones a partir del andlisis factorial confirmatorio ajustado de cada
una de las variables; para detectar la validez convergente se considerd que la fiabilidad
compuesta (FC) debestener un valor mayor a 0.7 y que esta debe ser mayor a la varianza
media extraida (AVE)7a.cual debe tener un valor mayor a 0.05 (Ab Hamid, Sami, &
Mohmad Sidek, 2017); para identificar la validez discriminante se observé que la maxima
varianza compartida al cuadrade{MSV) y la varianza media al cuadrado compartida (ASV)

obtuvieran valores menores a AVE.para cada dimension (Garrido et al., 2019).

Para la variable cadena de valor'se detectd que en las dimensiones de manufactura,
mercadotecnia y recursos humanos no.se dadavalidez convergente pues los resultados son
menores a los valores de referencia, pero si se da lasvalidez discriminante; sin embargo,
para las dimensiones servicios, infraestruettira y desarrollo tecnoldgico si se obtuvo validez

convergente y discriminante, como se muestra en la tabla2.,

Tabla 22

Validez de constructo para la variable cadena de valor.

Dimensiones FC AVE MSV ASV
Manufactura 0.61 0.37 0:08 0.02
Mercadotecnia 0.69 0.47 0.24 0.14
Servicios 0.79 0.65 0.36 0.19
Recursos humanos 0.61 0.44 0.43 0.24
Infraestructura 0.77 0.54 0.43 0.18
Desarrollo tecnoldgico 0.86 0.7 0.24 0,16

Nota: FC: fiabilidad compuesta; AVE: varianza media extraida; MSV: méaxima varianza
compartida al cuadrado; ASV: varianza media al cuadrado compartida

Como se observa en la tabla 23, para la variable condiciones de vida el andlisis de

validez de constructo arrojé que no se obtiene la validez convergente pues sus indicadores
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se ubican por debajo de los valores de referencia (FC >0.7 y AVE >0.05); sin embargo, si
se obtienella validez discriminante para las dimensiones sociodemografica y

socioeconomica, pues lo valores de referencia cumplen con los criterios (MSV<AVE y

ASV<AVE).

Tabla 23

Validez de constructopara la variable condiciones de vida.

Dimensiones FC AVE MSV ASV
Sociodemografica 0.1 0.23 0.12 0.13
Socioeconémica 0.02 0.15 0.12 0.13

Nota: FC: fiabilidad compuesta; AVE: varianza media extraida; MSV: maxima varianza
compartida al cuadrado; ASV: varianza.nedia al cuadrado compartida

Modelo parsimonioso de ¢cuaciones-estructurales.

Para realizar los siguientes pasos y obtener.el modelo parsimonioso, se sigui6 la
recomendacion de Hair, Black, Babin y Anderson, (2014), de agrupar los items a partir del
ajuste de las dimensiones en escalas aditivas,(para aumentaz.la confiabilidad de la medicion

por medio de la medicion multivariada.

Supuestos de analisis multivariante.
A continuacion, se presentan los supuestos de analisis multivariante (normalidad,

colinealidad, homocedasticidad, residuos) de las dimensiones en escalas aditivas.
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Tabla 24

Normalidad univariante de las dimensiones en escalas aditivas.
Dimensiones Asimetria Curtosis
Manufactura -1.73 3.76
Mercadotecnia 0.53 -1.26
Servicios 0.79 -0.93
Recursos Humanos 2.51 5.74
Infraestructura 0.68 -0.51
Desarrollo tecnol6gieo -0.39 -1.38
Sociodemografico 1.72 4.22
Socioeconémico 0.04 0.41

Nota: Elaboracion propia con dates de campo procesados en SPSS

Para detectar la normalidad univariante se analiz6 la curva de normalidad del
histograma multiple realizado enR/Studio, que muestra en la figura 29 y en la figura 30 en
la diagonal principal donde se obseryanj curvas gue tienden a la normalidad, de igual
manera se observa una distribucién normal para la‘mayoria de las dimensiones, pues los
valores de asimetria y curtosis se ubican dentrede los valores de referencia de Barton y
Peat, (2014), solo las dimensiones de recursos Humanos y sociodemograficas presentan una

curtosis ligeramente arriba del valor maximo, como se observa«n la tabla 24.

En cuanto a la normalidad multivariante, esta se detecto a trayésdel coeficiente de

Mardia con un valor de 112, por arriba del valor méximo que sefialan Rodriguez y Ruiz,

(2008).
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Figura 29
Histograma multiple de las dimensiones en escalas aditivas.

Nota: Elaboracion propia con datos de-eampo en'RsStudio.

En cuanto a la homocedasticidad, para todas las diménsiones se obtuvo una varianza
homogénea, la prueba de levene reportd significancia superior a{0:05 (Rubio & Berlanga,
2012), por lo que se concluye que los datos son homocedasticos, como s€ puede observar

en la tabla 25.
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Tabla 25

Homeeedasticidad de las dimensiones en escalas aditivas.
Dimensiones Sig.
Manufactara 0.362
Mercadoteenia 0.575
Servicios 0.422

Recursos Humanos 0.384
Infraestructura 0.165
Desarrollo tecnologico 0.230
Sociodemografico 0.077
Socioecondémico 0.879

Nota: Elaboracion propia con dates de campo procesados en SPSS

En lo que se refiere a la colinealidad univariante, en la figura 30 se muestra la
correlacion que existe entre las dimensiones, se observa que esta es leve por lo que no

existe riesgo de colinealidad.

Figura 30
Correlaciones de las dimensiones en escalas aditivas.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en R Studio.
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Para detectar la colinealidad multivariante se analizé en VIF, el cual report6 valores
por debajorde 10 (Garcia et al., 2015), por lo que no existe colinealidad entre las

dimensiones, como se muestra en la tabla 26.

Tabla 26

Colinealidad multivarvieute de las dimensiones en escalas aditivas.
Dimensiones VIF
Manufactura 1.078
Mercadotecnia 1.428
Servicios 1.456
Recursos Humanos 1.493
Infraestructura 1.345
Desarr’ol}o 1.412
tecnologico
Sociodemografico 1.136
Socioeconémico 1.123

Nota: Elaboracion propia con datos.de,campoen SPSS

Finalmente, se realizo el andlisis.de indepéndencia de residuos a través del
coeficiente de Durbin-Watson para las dimensiones en‘escala aditiva, cuyo resultado fue de
1.57, por lo que se concluye que hay independencia de los residuos, debido a que el
resultado se encuentra dentro de los valores de referencia aceptados (Blanco-Ariza et al.,

2020).

Modelo parsimonioso.

Posteriormente, se integraron las escalas aditivas de las dimensiones«de cada
variable latente en el modelo parsimonioso, cuyos estimados de los indicadores de“ajuste
obtuvieron valores aceptables con una razén de discrepancia (CMIN/DF) de 1.13,'SRMR
de 0.06, el indice de ajuste comparativo (CFI) de 0.97, el indice de bondad de ajuste (GFI)
de 0.95, la raiz media cuadratica de la poblaciéon (RMSEA) de 0.03 y una significancia

(PClose) del mismo de 0.58, como se muestra en la tabla 27.
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Tabla.27
Indicadores de ajuste del modelo parsimonioso.
Indicadores de ajuste indice Estimado Valor d?’ Autor
referencia
Chi cuadrada CMIN 20.38 -
Grados de libertad DF 18 -
Razén de discrepancia CMIN/DF 1.13 la3 (Gaskin & Lim, 2016)
Raiz estandarizada‘media (Gaskin & Lim, 2016;
cuadrada SRMR 0.06 <0.08 Schreiber et al., 2006)
Indice de ajuste comparativo CFI 0.97 >0.90  (Gaskin & Lim, 2016)
Bondad de ajuste GFI 0.95 >0.90 (Valdés etal. 2019)
Raiz media cuadrada de la <0.05a (Gaskin & Lim, 2016;
poblaciéon KMSFA 0.03 0.08 Schreiber et al., 2006)
Significancia de que RMSEA (Gaskin & Lim, 2016;
sea <0.05 Pelgs 0.58 ~0.05 Verdugo et al. 2008)

Nota: Elaboracion propia con datos de campo.en AMOS.

En la figura 31, se presenta el modelo patsimonioso reflexivo, donde la variable
cadena de valor esté integrada por las dimensiones d€ recursos humanos, siendo esta la de
mayor carga factorial 0.66, seguido de servicios con 0.6 Lydesarrollo tecnologico con 0.60,
infraestructura con 0.58, mercadotecnia con 0.50 y manufactira,con 0.09; y la variable
condiciones de vida se integré por las dimensiones socioecondfmieds con una carga factorial
de 0.42 y sociodemograficas con 0.19. En cuanto a las variables de eStudio se observa que
la variable cadena de valor tiene una carga factorial de 0.78 sobre las condiciones de vida

de los artesanos de tira bordada tabasquenia.

Asimismo, en el modelo se identificé una relacién negativa con una carga-faetorial
de -0.37 de la mercadotecnia hacia la dimension socioecondmica, pues la mercadote€nia

que utilizan los artesanos tiene un efecto en los ingresos y en el contexto de los artesanos(de
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tira bordada tabasquena es negativo; también, se detectd una relacion negativa de la

dimensionisociodemografica hacia los recursos humanos con una carga factorial de -0.18.

Figura 31
Modelo parsimonioso.

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS.

Comprobacion de hipotesis

La hipotesis de investigacion del enfoque cuantitativo de la presente tesis afirma
que: la cadena de valor influye positiva y significativamente sobre las condiciones'devida
de los artesanos de tira bordada tabasquefia y es elemento fundamental para el disefio d¢ un

modelo estratégico.
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Para comprobar esta hipotesis se analizaron las cargas factoriales que arrojo el
model6 parsimonioso, que se calcul6é con un 95% de confianza, y como se observa en la
tabla 28, lagariable cadena de valor tiene un efecto positivo y significativo de 0.78 sobre la
variable condiciones de vida, lo que se refleja en el valor de p; por lo que, de acuerdo con la
evidencia empirica’esta hipdtesis no puede ser rechazada en este contexto, pues el valor de

la significancia es <0.03:

Tabla 28
Cargas factoriales y su significangia, a partir del modelo parsimonioso.

Variables Estimados Estandarizados S.E. C.R. P
Condiciones ¢, jona de valok o011 0.78 0.04 246  **
de vida
SOf:lodemo- < Cpndmones de 00 0.19
grafico vida
Ef;rcad(’tec' & Cadenadevalor  0.64 0.50 0.17 382
chwecono- < Cpndmones de 1.00 0.42
mico vida
Manufactura < Cadena de valor 0.08 0.09 0.10 0.77 0.44
Servicios < Cadena de valor 075 0.61 0.17 440  ***
Infraestructura €< Cadena de valor 0.57 0.58 0.13 425  ***
Recursos & Cadenade valor  0.36 0.67 0.08 455  xx
Humanos
Desarrqllg < Cadena de valor 1.00 0.61
Tecnoldgico
fn‘;gg’econo' & Mercadotecnia ~ -0.09 -0.37 003 -325 ¥
Recursos ¢ Soclodemo- 0.14 -0.19 006 +2.18  **
Humanos grafico

Nota: S.E.: Desviacion estandar; C.R.: valor de Z; P: Significancia ** <0.05, ***<0.001

Modelo de ruta
Se realizo el andlisis de rutas del modelo a partir de las escalas aditivas, el cual se
ajusto de acuerdo a los indicadores SRMR, CFI, GFI, RMSEA, PClose, cuyos valores

presentan un ajuste aceptable acorde a los valores de referencia como se observa en la tabla
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29, y'presenta un indice estabilidad de cero, el cual se encuentra dentro del rango admitido

por Fox (1980) de -1 a 1.

Tabla 29
Indicadores de djuste del modelo de rutas.
Indicadores de ajuste indice Estimado Valor d.e Autor
referencia

Chi cuadrada CMIN 8.59 -
Grados de libertad DF 16 -—-

Raiz estandarizada media (Schreiber, Stage, King,
cuadrada pRMR 0.04 <0.08 Nora, & Barlow, 2006)
Indice de ajuste CFI I ~0.90  (Gaskin & Lim, 2016)
comparativo

) (Valdés, Garcia, Torres,

Bondad de ajuste GFt 0.98 >0.90 Urias, & Grijalva, 2019)
Raiz media cuadrada de la <0.05a (Gaskin & Lim, 2016;
poblacion RMSEA \ 0.08 Schreiber et al., 2006)
Significancia de que . .
RMSEA sea <0.05 PClose 0.97 >0.05  (Gaskin & Lim, 2016)

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en AMOS.
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Figura 32
Modelo de rutas.

Nota: Significancia: ** <0.05, *** <(0.001

Del modelo de rutas se obtienen cargas factoriales de.eada dimension, como se
puede observar en la figura 32 todas las relaciones tiene significaneia <0.05 6 <0.001. A
partir de esto se obtienen los efectos totales, directos e indirectos de gada.una de las

dimensiones, que muestran cuales inciden con mayor fuerza sobre otras,

En este sentido, los resultados plasmados en la tabla 30 indican que la
infraestructura es la dimension que presenta efectos totales sobre todas las dimensiones, ya
sean directos o indirectos, seguida por la dimension de servicio que no afecta a la
infraestructura, en tercera posicion se ubica la dimension sociodemografica que en su

mayoria presenta efectos totales negativos; en cuanto al desarrollo tecnoldgico y los
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recursos humanos estos tienen efectos totales sobre la mercadotecnia, la manufactura y la

dimensionisocioeconomica; finalmente la mercadotecnia mostro efectos totales sobre la

dimension socioecondmica y la manufactura.

Tabla 30
Efectos estandarizados del modelo de rutas.
Mercado-
AY . , Desarrollo )
Infraestructura Servieios Sociodemograficas Tecnologico Recursos Humanos tecnia
T D I T ®Ws~1 T D I T D I T D I T D
Servicios 0.33 0.33
Sociodemo ) ¢ 0.08 025 025
graficas
Desarrollo
Tecno- 0.35 026 0.09 028 028
logico
Recursos 43 034 0.10 029 033 -0.04 -0 -0.17
Humanos
Mercado-, ,, 022 0.16 0.16 . -0.04 -0.04 034 034 022 022
tecnia
rSn(;g;(;econo 0.02 0.02 0.18 022 -004=001 0.01 -0.09 20.09 -0.06 20.06 -0.25 -0.25
Manufactu- ) 4 0.04 0.03 0.03 (-0.01 001 0.07 0.07 0.04 0.04 0.19 0.19

ra

Nota: T= efectos totales; D= efectos directos; I= efectes-indirectos

En lo que se refiere a los efectos directos, se puede observar en la tabla 30 que la

dimension de servicios es la que presenta mas efectos directo§ pues incide en recursos

humanos (0.33), desarrollo tecnologico (0.28), sociodemograficas (0.25), socioecondémicas

(0.22); seguida por la infraestructura que presenta una incidencia directaSpbre recursos

humanos (0.34), servicios (0.33) y desarrollo tecnologico (0.26), ademas estasdimension

presenta un efecto indirecto a considerarse de 0.22 sobre la mercadotecnia, la‘eualtiene

efecto directo negativo sobre socioeconémico (-0.25) y manufactura (0.19); finalmiente las

siguientes dimensiones muestran un efecto directo sobre otra: sociodemograficas sobre

recursos humanos (-0.17), desarrollo tecnolégico sobre mercadotecnia (0.34) y recursos

humanos sobre mercadotecnia (0.22).
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Triangulacion

A través del andlisis de lado a lado de Creswell (2014), los resultados de los
enfoques cualitativo y cuantitativo anteriormente expuestos se complementan, los hallazgos
muestran que Seréquiere fortalecer la infraestructura de la cadena de valor en cuanto a sus
procesos administrativos, apoyos para obtener materia prima y maquinaria, mejoras en el
taller, asi como espacios-para la venta de la artesania, esto concuerda con el modelo de
rutas que muestra a la infragstructura como la dimension que tiene los efectos directos mas
altos sobre: los recursos humangs, el servicio y el desarrollo tecnoldgico; asi como, un

efecto indirecto considerable sobre-la'mercadotecnia.

Otra actividad de apoyo de la cadena,de valor que destaca son los recursos
humanos, el analisis cualitativo muestra que-loS artesanos mantienen una capacitacion
interna a su equipo de trabajo sobre la.manufacturasde la pieza artesanal, asi como
especializacion por tipo de bordado, sin embargo, eXpresan la necesidad sobre la
capacitacion externa en aspectos administrativos'y ventas, esto se complementa con los
resultados sobre los efectos en el modelo de rutas en los que’se observa que los recursos
humanos tienen efectos directos sobre la mercadotecnia, y a su vezson afectados por la

infraestructura.

En lo que se refiere al desarrollo tecnologico, en el modelo de rutas este,tiene un
efecto directo sobre la mercadotecnia, acerca de lo cual se encontrd en el analisis
cualitativo que los artesanos tienen la capacidad de adaptarse a los disefios y accesotios que
solicita el cliente, ademas de que crean nuevos disefios; sin embargo, no cuentan con

ningun tipo de proteccion de propiedad intelectual lo que influye en la mercadotecnia.
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En cuanto a las actividades primarias de la cadena de valor, en el analisis cualitativo
el eslabon’de manufactura mostr6 debilidad en la proveeduria de los hilos, pues los
artesanos presentan problemas para encontrar los tonos que requieren; en el modelo de

rutas esta eslabonse ve afectado directamente por la mercadotecnia.

Por su parte; elsseryicio es una actividad primaria de la cadena de valor que es
necesario fortalecer en este’contexto, pues los artesanos unicamente se centran en dar un
trato amable y satisfacer los pedidos que el cliente solicita, esta actividad muestra tener un

efecto directo sobre la dimensidon secioecondmica.

En cuanto a la mercadotecnia deda cadena de valor, esta presenta un efecto directo
negativo y significativo sobre la dimensidfi Socioecénomica de la variable condiciones de
vida; en este sentido los artesanos‘€xpresan que/sus piezas no son valoradas pues no reciben
un pago justo por ellas, las ventas mas.alfas son en temporada de ferias, que va de los meses
de marzo a junio, asistir como expositor a las ferias representa una oportunidad para darse a
conocer, sin embargo, desde hace dos afios debén pagar por ¢l espacio; por otro lado, la
publicidad mas efectiva ha sido la recomendacion de sus clientes)y las redes sociales un
medio para que los contacten, a pesar de ello, necesitan otros canales para promover sus
productos; a su vez expresan que las artesanias representan un apoyo @lingreso familiar en
comunidades que padecen de desempleo, esto en ocasiones los lleva a vender.sus productos

a intermediarios al precio que esté dispuesto a comprarles disminuyendo asi susganancias.
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Modelo estratégico de comercializacion para el desarrollo sostenible de los artesanos
de tira'bordada tabasqueiia

El analisis de los resultados cualitativos y cuantitativos permiti6 identificar las
actividades que se“deben fortalecer y en las que se centra el modelo estratégico de
comercializacion, el.etial se presenta en la figura 33, con el objetivo de contribuir a mejorar
la condiciones de vida‘de les artesanos de tira bordada tabasqueia a través del
fortalecimiento de los eslabon€s de su cadena de valor que favorezcan mayores ingresos,

para lo cual el modelo sigue lassiguientes lineas estratégicas.

Figura 33
Modelo estratégico de comercializacionpara el desarrollo sostenible de los artesanos de
tira bordada tabasqueria.

Nota: Elaboracion propia con base en la cadena de valor de Porter (2002).
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Linea estratégica 1: Fortalecimiento de las actividades de infraestructura, recursos
humanos y desarrollo tecnoldgico que establezcan las bases para fortalecer las actividades

de servicio g mercadotecnia.

1.1 Recursos.humanos: Capacitacion a los artesanos en 1) gestion empresarial para

negocios artesanales y 2) marketing de artesanias.

1.2 Infraestructura: #)Agrupacion de lideres artesanas en cluster, para establecer
vinculacion con instituciones privadas y/o publicas que sirvan de
acompafiamiento técnicopara las adquision de materia prima y maquinaria; 2)

disefio de modelo de negocio-artesanal.

1.3 Desarrollo tecnologicoi#Buscar la proteccion intelectual de la marca de cada
lider, asi como del cluster,y-la protéceton de la propiedad industrial de los
disefios a través de la modalidad de la indicacion geografica de la tira bordada

tabasquena.

Linea estratégica 2: Fortalecimiento de las estrategias“dé,mercadotecnia y de

servicios, para favorecer mayores ingresos a los artesanos.

2.1 Mercadotecnia: 1) campafia de valorizacion del precio de'la‘artesania; 2) contar
con existencias de productos insignia por cada lider; 3) promocion de la artesania a través
de plataformas digitales; 4) promover el comercio electrénico de las prendas ifisignia de

cada lider en una pagina web exclusiva.

2.2 Servicio: Establecer el procedimiento de atencion al cliente que incluya 1) Tes

precios de los productos y las combinaciones que el cliente puede elegir en cuanto a
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prendas y accesorios con el disefio de las tiras bordadas, 2) tiempos de entrega y 3) garantia

de calidad'de bordado y colores.

Linea estratégica 3: Contribucion en la mejora de las condiciones de vida de los

artesanos de tira bordada tabasquefia.

3.1 Reinvertit, en/#alleres productivos que generen beneficios directos para la

comunidad

3.2 Reinvertir en capacttacion sobre gestion, marketing y procesos operativos.
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Capitulo V. Discusion y conclusiones

Discusion

Los'hallazgos de este estudio contribuyen al sector artesanal en la rama textil al
proporcionar evidencia empirica sobre la comercializacion de las artesanias textiles en el
contexto de la tira bordada tabasquefia, con base en el enfoque de cadena de valor. Se
obtuvo la informacidn necesaria para responder la pregunta, ;cudles son las condiciones de
la cadena de valor en la produccidn artesanal de tira bordada tabasquefia?, los resultados
indican que existen debilidades'endas actividades de apoyo de la cadena, especialmente en
recursos humanos e infraestructura, mientras que en las actividades primarias los eslabones

a fortalecer son mercadotecnia y servicio.,

En cuanto al eslabon de rectizssos humanés, su debilidad radica en la capacitacion de
las artesanas en aspectos administrativos/y de comer¢ializacion, debido a que solo algunas
lideres han tenido acceso a alguna capacita¢ion de este'tipo, en consecuencia, manifiestan
la necesidad de adquirir conocimientos sobre estos temasyenleste sentido Hernandez et. al,.
(2007) recomiendan poner atencion en la formacion del artesafo gn estos aspectos que
contribuyen al éxito del negocio, pues como concluyen Divandarizet al., (2017) contribuye
a la prenstacion del servicio y con ello a la generacion de ingresos. Tefilendo esto en

cuenta, cualquier accidon de mejora debe iniciar por este eslabon.

En estrecha relacion con este eslabon se encuentran la infraestructura, lossesultados
muestran la carencia de un espacio fijo acondicionado para la venta de la artesaniaj.ademas,
enfrentan dificultades en sus procesos administrativos lo que coincide con los dicho pof
Hernandez et al. (2011), pues en el contexto de la artesania de tira bordada tabasquefia, las

artesanas no llevan una planeacion, organizacion y control estricto de los ingresos y
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egresos como negocio; ademas, destacan la necesidad de apoyos para el financiamiento de
materid prima, a diferencia de otros contextos como lo expuesto por Jiménez et al., (2016)
donde los artesanos no estan interesados por créditos otorgados por el gobierno; de igual
manera, evidenician, la necesidad de regular las condiciones de competencia entre ellos y
organizarse como gremio, lo que concuerda con Del carpio (2012) y Rivera et al. (2008)
quienes afirman que los.aftesanos se enfrentan a dificultades que se relacionan con la
necesidad de organizacion‘y.acuerdos entre los miembros del gremio; pues con el fin de
vender mas productos que sus competidores bajan los precios lo que provoca competencia
desleal (Jiménez et al., 2016; Riveraset.al,. 2008), en contraste con los grupos de artesanos
que evidencian Benedetti (2012) y Hopkins, (2000), los cuales trabajan en cooperativas con

la modalidad de comercio justo con'ONG, o aquellos artesanos que se integran en cluster

(Yadav & Mabhara, 2018).

En las actvidades primarias de la cadena de valor, el eslabén de manufactura revela
que el abasto de la materia prima depende de(la disponilidad.que exista de los hilos y sus
tonos en mercerias, por lo que los artesanos tienen dificultad en‘encontrar las tonaliddes
que necesitan, pues los artesanos de este contexto no tifien sus pfopios hilos, como si lo

hacen artesanos textiles de Oaxaca (Ramirez & Rosas, 2016).

El eslabon de mercadotecnia muestra debilidad en el precio debido a que la
competencia, la necesidad econdmica y los intermediarios orillan a los artesanos‘a vender
sus piezas a un precio mas bajo, esta practica en ocasiones provoca que sacrifiquen-si
utilidad o afecten la calidad de sus productos lo que concuerda con lo expuesto por
Jiménez, et al., (2016) y Rivera et al., (2008), provocando dependencia de los artesanos a

los intermediarios comerciales (Ramirez & Rosas, 2016).
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Otro aspecto de la mercadotecnia que se detectd con debilidad es la promocion, ya
que las artesanas evidencian la falta de oportunidades para dar a conocer sus productos, a
pesar de qué algunas anuncian sus piezas en sus redes sociales, el manejo de estas
herramientas ¢s bdsico. El uso de internet para promover los productos artesanales se ha
propuesto con antetiefidad en ambientes internacionales, como el expuesto por Yadav y
Mahara (2018) como una opcion para captar clientes y mejorar ventas; a nivel nacional
Jiménez et al (2016) solo menCionan que algunos artesanos promueven sus productos en

paginas web.

Por su parte el eslabon de seryiCio es débil, puesto que para las artesanas
unicamente significa tratar con amabilidad alos clientes, dejando a un lado los aspectos que
la cadena de valor analiza acerca de esta actividad. Cabe destacar que en la literatura

consultada los autores no abordan el'servicio.

Acerca de la pregunta, ;cudles son lds gstrategias«de comercializacion que utilizan
los artesanos de tira bordada tabasquena? se identificd qué sus estrategias son la venta a
intermediarios comerciantes, la recomendacion, adaptarse los«disefios a las solicitudes del

cliente, existencia de mercancia, presencia en ferias y en redes soeciales.

Acerca de los intermediarios Del Carpio (2012), Hernandez et al.5 (2011) y Ramirez
y Rosas (2016) concuerdan con lo encontrado en este estudio, respecto a que’son un canal
de venta importante, gran parte de las piezas son comercializadas por ellos. Otfa eStrategia
de ventas que destacan es la venta en ferias, que en el contexto de la tira bordada
tabasquefa los meses cercanos a feria representan la temporada de mayor venta, en ese

sentido concuerda con lo expuesto por Herndndez (2012), Jiménez et al. (2016) y Rivera et
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al. (2008), las ferias son espacios que los artesanos aprovechan para estar en contacto

directo’con el consumidor.

De igual.manera, se dio respuesta a la pregunta, ;cudles son los factores que deben
integrar un modelo estratégico de comercializacion para el desarrollo sostenible de los
artesanos de tira bofdada tabasquefia, basado en el enfoque de la cadena de valor? Con la
triangulacion de los dates de campo se logré determinar que estos factores son los
eslabones que requieren fortalecimiento: la infraestructura, recursos humanos,
mercadotecnia y servicios; acompafiados del desarrollo tecnolégico y manufactura que
requieren ajustes en menor medida y.a'la vez representan una ventaja para los artesanos;

como se puede observar en el modelo plasmiado en la figura 33.

En este sentido, de acuerdoCon Divandati et al. (2017) la manufactura de artesanias
ademads de mantener las tradiciones y costumbres”loeales, representan una oportunidad de
mejora en la calidad de vida pues son una gpottunidadde.empleo que genera un ingreso por
una actividad que pueden realizar en su tiemporlibre; lo que coincide con el contexto de la
tira bordada ya que los artesanos afirman que este trabajo les permite apoyar al ingreso
familiar a la vez que se encargan de atender las actividades del hogar o en momentos de
descanso del trabajo de campo, ya que todos los integrantes de la familia-colaboran; de
acuerdo con Jiménez et al., (2016) los negcoios artesanales que estan conformados por
familia tienen la ventaja de ser flexibles ya daptarse mas facimente a la circunstancias del

entono.

Para finalmente responder la pregunta de investigacion ;como puede un modelo
estratégico de comercializacion contribuir en mejorar de manera sostenible las condiciones

de vida de los artesanos de tira bordada tabasquefia, basado en el enfoque de la cadena de
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valor?, sobre la cual se comprob¢ la hipdtesis de investigacion, se detectd que la cadena de
valor ifluye positiva y significativamente sobre las condiciones de vida de los artesanos,
esto coincide.con el proyecto analizado por Ramos et al. (2007) cuya red de artesanos logré
una vinculacionh_eémo proveedor en de una cadena productiva, obteniendo asistencia
técnica, comercial'y fihanciera, lograron mejorar su capacidad productiva, de
comercializacion y sus ingresos; en este sentido, el fortalecimiento de los eslabones de la
cadena de valor artesanal sienta las bases para que las estrategias de comercializacion
rindan frutos, pues como afirman’ Yadav y Mahara (2018) ajustar las actividades de los

eslabones contribuye al mejoramiento de la cadena y con ello a su desempefio.

En consecuencia, como afirman Baca-Tavira y Herrera-Tapia (2016) en la medida
en que los beneficiarios logren autogestionarstis proyectos se lograra la sostenibilidad de
los mismos. Lo que concuerda con elsupuesto de imvestigacion: un modelo estratégico de
comercializacion, basado en el enfoque defla.cadena devalor, contribuye a mejorar de

manera sostenible las condiciones de vida delos/artesanes.de tira bordada tabasqueiia.

Conclusiones

Las artesanias son un elemento importante para el desarrollo sostenible de las
comunidades, pues son negocios que representan oportunidad de empl€es.al mismo tiempo
que favorecen el desarrollo de las comunidades (Chudasri et al. 2013; UNESCO, 2017), se
encontraron investigaciones que evidencian la problematica en cuanto a la comercializacion

de las mismas.

En ese marco, la rama de la artesania textil en México ha sido poco estudiada, por lo
que la presente investigacion se centrd en la comercializacion de las artesanias basado en €l

enfoque de cadena de valor, pues este permite analizar cada una de las actividades que
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realiza una empresa y la manera en que interactuan entre ellas (Porter, 2002), a partir de
esta informacion se diseiid un modelo estratégico de comercializacion para el desarrollo
sostenible de los artesanos de tira bordada tabasqueiia, ya que una cadena de valor

fortalecida contribuye en el desarrollo econdmico y social de la comunidad (Padilla-Pérez

& Oddone, 2017).

En el contexto del'estado de Tabasco, no se encontrd evidencia de que este tema
haya sido abordado con anterioridad en la poblacion de artesanos. A nivel nacional e
internacional, se detectaron investigaciones que estudian algunos aspectos de la
comercializacion de artesanias, perd m6-analizan en su conjunto todos los elementos de la

cadena de valor de Porter (2002), como se realizo en este estudio.

Para lo cual se empled un método mixtos mediante el que se estudiaron las variables
cadena de valor y condiciones de vida de'los artesanos, para el enfoque cualitativo se opto
por un disefio fenomenologico donde se aplicaron entré€yistas a artesanas lideres y grupos
de enfoque con artesanas productoras, informaeion que fue examinada por medio del

analisis de contenido utilizando redes semanticas.

El enfoque cuantitativo tuvo un alcance explicativo, para 1o cual se empleo el
modelo parsimonioso de ecuaciones estructurales, cuyo ajuste permitid responder la
hipoétesis de investigacion, la cadena de valor influye positiva y significativamente sobre las
condiciones de vida de los artesanos de tira bordada tabasquefia, lo que se refléja-€on una
estimado estandarizado de 0.78, como se observa en la figura 31, con una significancia

<0.05.
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Ademas, se obtuvo el modelo de rutas que permitié identificar los efectos directos
de unas dimensiones sobre otras, y con esto evidenciar los eslabones de la cadena de valor
que se requicten fortalecer, y que al complementarse con los resultados del enfoque
cualitativo permitieron responder las preguntas especificas de investigacion y alcanzar el

objetivo general.

Cabe destacar quie los resultados de esta investigacion son validos tinicamente en el

contexto de estudio, sin embargo,,la metodologia podria ser replicada.

Los resultados de este estiudiowrepresentan una oportunidad para abrir nuevas lineas
de investigacion en una poblacion poco.estudiada y con caracteristicas particulares, se
sugiere realizar estudios investigacion-accion que lleven a la implementacion del modelo
en un grupo de artesanos y que estudie sus efectos, asi como estudios transversales y
longitudinales que establezcan nuevas.yariables a’estidiar en dicha poblacion a partir de los

resultados aqui presentados y que se alineen ajlos objetives del desarrollo sostenible.
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Apéndices

Apéndice A. Comparacion de procedimientos.para la recoleccion de datos cualitativos

Tabla A1
Comparacion de procedimientos cualitativos
Autor (es) y Poblaciéon Unidad de Procedimient Procedimientos Instrumentos Resultados
afio de analisis ode de recoleccion  para recolecta de
publicaciéon validacion de datos datos
(Mutonyi, Actores que Cadenade  Juicio de M¢étodo mixto: La produccion y comercializacion
2016) trabajan en la valor, expertos en cualitativo Guia de topicos y ~ de mango impacta el ingreso de los
produccion y confianza, mercadotecnia €ntrevistas semi  guia de pequeiios productores y la pobreza
comercializacion de  calidadde y estructuradasy ~ entrevistas como una estrategia de medios de
mango en Kenia comunicac  agronegocios.s observacion semiestructuradas. vida.
Muestreo de ion, participante Mejorar la cadena de valor de los
cadena, 10 cercania, Cuantitativo pequeiios productores de mango,
productores, 5 justicia, encuestas‘a demanda la construccion de
compradores, 3 lealtad del productores. relaciones de estos con sus
procesadores y 1 productor, compradores, lo que implica
proveedor de rendimient colaboracion y coordinacion. La
insumos de Kenia, 0 comercializacion de este fruto
Africa. financiero representa un impacto en el ingreso
del de los productores.
proveedor,
satisfaccio
n por el
precio.

Nota: elaboracion propia con base en Mutonyi (2016)
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Tabla A1
Comparacion de procedimientos cualitativos_(¢ontinuacion...)
Autor (es) y Poblacién Unidad de’ Procedimient Procedimientos Instrumentos Resultados
afio de analisis o de de recoleccion  para recolecta de
publicaciéon validacion de datos datos
(Wolf, 2011) 4 casos de industria  Gestion de  Confiabilidad  Estudio de casos Guia de La toma de decisiones de la cadena
de manufactura la cadena, y validez entrevistas debe integrar el flujo ascendente
alemana. sostenibili  interna pot estructurada, externo y a los
dad triangulacién notas de campo, socios de la cadena de suministro,
de datos de informes de asi como los procesos internos para
fuentes empresas, generar cadenas de sostenibles.
primarias y informacion sobre
secundarias sostenibilidad y
estrategias de
responsabilidad
social corporativa
de sitios web
corporativos,
codigos de
conducta de
proveedores
(Padilla- Empresas o Cadenade La Entreyistas Guia de entrevista La metodologia se basa en que el
Pérez & productores valor metodologia semiestructurada  proceso debe ser participativo,
Oddone, que propone sefala que las mesas de dialogo
2017) CEPAL, permiten transparentar el analisis y
Metodologia sugiere que se la toma de decisiones, asi como
CEPAL valide por favorecer acuerdos entre el sector
medio de privado y el publico.
mesas de
dialogo con
expertos y

actores clave
de la cadena.

Nota: elaboracion propia con base en Padilla-Pérez y Oddone (2017); Wolf (2011)
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Tabla A1
Comparacion de procedimientos cualitativos_(¢ontinuacion...)
Autor (es) y Poblacién Unidad de’ Procedimient Procedimientos Instrumentos Resultados
afio de analisis o de de recoleccion  para recolecta de
publicaciéon validacion de datos datos
Cluster de artesanos  Cadena de Elarticulono  Observacion Guia de entrevista  Es viable conseguir ganancias
(Yadav & de tallado madera valor: explica este participante y semiestructurada  significativas a partir de realizar
Mabhara, de Saharanpur, actividades  paso entrevistas y lista de topicos ~ pequefias modificaciones en
2018) India primarias y semiestructurad  a observar. actividades de la cadena de valor
actividades as como mercadotecnia, recursos
de apoyo humanos, etc, que apoyaran a
mejorar la competitividad de los
miembros de cluster.
(Hellin & Distribuidores, Cadenade No indica Focus\group a Guia de topicos Agricultores perciben poco
Meijer, ONG, Granjeros de valor grafjeros y para focus group  necesario pagar por paquetes que
20006) semillas de La entrevistas y guia de no estaban convencidos de necesitar
Freilesca, Chiapas semiestructurad  preguntas para
as-a los demas entrevista
actores de la semiestructurada

cadena.

Nota: elaboracion propia con base en Hellin y Meijer (2006); Yadav y Mahara (2018)
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Apéndice B. Tabla de especificaciones 'de la entrevista semiestructurada del enfoque cualitativo

Tabla B1
Tabla de especificaciones de la entrevista semiestructurada del enfogue cualitativo.
-
L:;:El.j(:ige Definicion Categorias Definicién operacional Subcategoria Definicién operacional Pregunta Teoria de origen
;Cémo es su proceso de trabajo? (;céme recibe los Cadena de valor (Porter,
pedidos v se organiza con las bordadoras?) 2002).
Son aquellas que intervienen - .
. ; Actividades relacionadas con la .
Actividades  directamente en el desarrolie entrada de materia prima al negocioy (D¢ dénde obtiene las materias primas? Cadena do valor (Porter,
primarias de  del producto, incluye la Manufactura e S 2002).
manufactura  logistica in y operaciones e_l proceso de fabrlc_acmn_del producto:
rter 2000) tiempo, calidad, existencias, ensamble.
(Porter, 2002) . ) Cadena de valor (Porter,
;Cuil ez el proceso de manufactura de la tira bordada?
2002).
Actividades relacionadas con la
Logistica distribucion del p_roducto al cliente ;Cémo hace llegar su producto al cliente? jPor qué Cadena de valor (Porter,
emerna final: almacenamiento de producto medios? = 2002)
terminado, procesamiento de pedidos, .
distnbucion, intermediarios.
Son aquellas que intervienen Qué tipo de clientes tiene v cudles son sus Cadena de valor (Porter,
. 3 ’ ida v -\ X caracteristicas? 2002).
Actividades S;r:;ta:r:ia;tarirélll;zal;da ¥ Actividades que se realizan para dar a Cadena de v al?)r (Porter
Es una herramienta para primarias de consfmidorpse mtegran por conocerglproducto. por medio de las  (Cémo encuentra a sus clieates? 2002) |
- .- transferencia al granp Mercadoteénia  cuales el,congtimidor puede adquirir el .
analizar las actividades : las categorias de logistica : - - . Cadena de valor (Porter,
Cad de que una empresa realiza cliente ex ‘mcadotecma y pl'oducto. pub].l(:ldad, Promocion, ;Cémo da a conocer sus productos? 2002) :
valor como éstas interactian y servicio de Porter (2002) . Cadena de Valc-vr (Porter,
generan valor (Porter, ;Como realiza el proceso de venta de la tira bordada? 2002) :
2002). Actividades realizadas'después de la
Servicio venta'delproducto para mantener el Realiza algiin servicio de atencién al cliente después de Cadena de valor (Porter,
valor: ajustes. repusstos, reparacion,  la venta’ 2002).
satisfaccidn al cliente
Actividades que dan soporte al
Infracstructuy  NEE0CIO €N aspectos administrativos y  ;Como son las instalaciones donde trabajan Ia artesania? Cadena de valor (Porter,
de operaciones: instalaciones, (y donde la venden) 2002).
relaciones con el gobierno
. . i Cadena de valor (Porter,
Son a;qpel]as que funcionan j@omo contrata a su personal? (En qué se basa? 2002)
para li:a]-'f;f apoyo a tgdis las Hay pecsonas que abandonan la actividad? En caso Cadena de valor (Porter,
activi primarias de la - afifmativa, gpor qué? 2002).
Actividades de  cadena de valor como Recursos ;C;:E‘;ﬁqilﬁmffﬁfle
: h X .
soporte ﬁ:;::cdn;;::ﬁzﬁos manes desarrollo de personal Cémo dprendi6 a trabajar esta artesania? Cadena d;{;oazl;)r (Porter,
tecnoldgico v abastecimiento
(Porter, 2002). ;Ensefia a otras gepemaciones este trabajo? En caso Cadena de valor (Porter,
afirmativo, expligue 2002).

Nota: elaboracién propia con base en Porter (2002)
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Tabla B1
Tabla de especificaciones de la entrevista semiestructurada del enfogule eualitativo (continuacion...).

Unidad de

analisis Definicion Categorias Definicionoperacional Subcategoria Definicién operacional Pregunta Teorfa de origen
Desa.r{ol_lc Actividades realizadas para mejorar Cémo majoraria su a de trabajar? Cadena de valor (Parter,
tecnologico procesos 2002
o Herramientas n=cesanas para reahizar el ¢Tiene los Lisumos negesanos para 153]1;:« = ‘r.abaju' Cadena de valor (Porter,
Abastecimiento . trabajo (por ejemplo: material de oficina, equipo de
trabajo . L 2002).
cémputo, magquma de coser)
Cual es el prmcipal problema que enfrenta su actrvidad? Cadena de valor (Porter,
Por qué? 2002).
ffﬁfﬁffﬁm obyetrvas Géfiere Género Indique su género INEGI (2014)
hombres teproducen su “Estudio de las poblaciones
extstencia social e humanas tratande, desde un puato - D )
individual (Corral & Pria, N de vista princip e Edad Edad £0ué edad tien=? INEGI (2014)
" Condiciones B alm_‘. emie
1015) ) cuantitativo, su 1, 50
:;g’w B estructura, su evelucion v sus Estado civil | Estade civil (Cual es su estado civil? INEGI (2014)
:{:;‘;;;:lf af::i‘”; 'cl'il_\:m" m}‘:ﬂiﬁ"i‘;m Planificacion familiar ;Cuantos hijos tiene? INEGI (2014)
2016, p.121) ' Nivelde v . e o
cscalaridad Nivel degscolaridad ¢Cual fue ultimo afio de estudios del jefe o jefa del hogar? AMAT(2017)
1ddd soci eguridad soct ique el servicio de s que esta mscrito
Segundad social Segundad social Indugue el de salud al INEGI (2014)
;Cnéntos cuartos de su casa sc vsan para dormur? (sin AT (017
Condiciones de contar pasillos ni bafios): AMAT(2017)
vida Indique cuéntos baﬁ0§ completos (con regadera y AMAT (2017)
excusado), tiene su casa
Niv_e] . NIFBNsocioeconi i 50 casa cuenta con 'Lntelim:vt? (s1n tomar ea cuenta la AMAT(2017)
socinecondmico conexion mévil del celular)
Basado en el nivel de biensstar ; Cuantos automéviles tienen en su casa? (incluyendo AMAT (2017)
Condiciones pensando en las necesidadss que carnionetas) <
socioecondmicas  han logrado satisfacer (AMAL De las personas mayores de catorce afios que vivenenel AMAI (2017)
2017) hogar jcuéntas trabajaron el ultime mes? )
¢S casa cuenta con servicio de agua potable? INEGI (2014)
(3 casa esti conectada a la red de drenaje municipal? INEGI (2014)
Seﬁ'_l[‘![):lc Servicios municipales Indique las condiciones de la c.alle donde se encuentra su INEGI (2014)
M = casa.
;Cual es el nombre de la lc;::ii’dad donde se encuentra su INEGI (2014)

Nota: elaboracion propia con base an AMAT (2017); INEGI (2014); Porter (2002)
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Apéndice C. Protocolo de la guia de entrevista semiestructurada

Fecha: Hora:

Lugar:

Nombre del entrevistador:

Nombre del entrevistade:

Buen dia, mi nombre es , esta entrevista forma parte del

proyecto de investigacion “Modelo estratégico de comercializacion para el desarrollo
sostenible de los artesanos de tird bordada tabasquefia”, el objetivo que persigue es
“Disefiar un modelo estratégico de-e¢omercializacion, que contribuya a mejorar de manera
sostenible las condiciones de vida de 10s ‘artesanos de tira bordada tabasquefia, basado en el

enfoque de cadena de valor”.

Seccion 1. Condiciones de vida: sociodemografieas y socioeconémicas

Condiciones sociodemograficas

1.- Indique su género: 1. Femenino 2. Maseulino

2.- ;Qué edad tiene?:

3.- ({Cuadl es su estado civil?: 1. Soltero 2. Casado 3. Union libte 4. Otro

4.- ;Cuantos hijos tiene?:

5.- (Cuadl fue ultimo afo de estudios del jefe o jefa del hogar?
1. Noestudi6 2. Preescolar 3. Primaria Incompleta 4. Primaria Completa
5. Secundaria Incompleta 6. Secundaria Completa 7. Preparatoria lncompleta

8. Preparatoria Completa 9. Licenciatura Incompleta 10. Licenciatura Completa
11. Posgrado

6.- Indique el servicio de salud al que esta inscrito.

1. Seguro popular 2. IMSS 3. ISSSTE 4. Otro: 5. No estoy inscrito-a
ningln servicio medico

7. {Cudl es el nombre de la localidad donde se encuentra su
casa?:
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Condiciones socioecondémicas

8.- ( Cuantos cuartos de su casa se usan para dormir? (sin contar pasillos ni
bafos):

9.- Indique €udntos bafios completos (con regadera y excusado), tiene su
casa:

10.- {Su casa cuénta con internet? (sin tomar en cuenta la conexion movil del celular):
1.Si  2.No

11.- ;Cuéntos autom@viles tienen en su casa? (incluyendo camionetas):

12.- De las personas mayores de catorce afios que viven en el hogar ;cuéntas trabajaron el
ultimo mes?:

13.- ;Su casa cuenta con servicie de agua potable?: 1.Si  2.No
14.- ;Su casa esta conectada a laTed de drenaje municipal?: 1.Si  2.No

15. Indique las condiciones de la calle dende se encuentra su casa:

1. Pavimentada 2. Terraceria 3. Otra:

Seccion 2. Consentimiento informade

Acepto participar en la investigacion “Modelorestratégico de comercializacion para
el desarrollo sostenible de los artesanos de titra bordada’tabasquena”, que realiza Dulce
Maria Pérez Hernandez para tesis doctoral delMDoctorado €n Estudios Econdmico

Administrativos de la Universidad Juarez Autdbnoma de Tabasco:

Por lo tanto, doy mi consentimiento para ser entrevistado y que.dicha entrevista sea
videograbada, para su posterior transcripcion y analisis; en el entendidg d¢ que la entrevista

sera confidencial y no se usard mi nombre real, en su lugar se utilizard un alids.

Firma:

Nombre:
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Seccion 3. Guion de la entrevista
1. (Come-aprendio a trabajar esta artesania?
(Que es'lo.que mas le gusta de su actividad?

(Ensena a otras generaciones este trabajo? En caso afirmativo, explique

Ll

(Como es st proceso de trabajo? (;coémo recibe los pedidos y se organiza con las
bordadoras?)

(Cuadl es el procesa para realizar (manufacturar) la tira bordada?

[ De donde obtiene las materias primas?

(Como contrata a su personal? ;En qué se basa?

(Hay personas que abandonan la actividad? En caso afirmativo, jpor qué?

A S A

(Qué tipo de clientes tiene y cudles son sus caracteristicas?

10. {Cémo encuentra a sus clientes?

11. ;Como da a conocer sus produetos?

12. ;Como realiza el proceso de yenta de la tira bordada?

13. ;Como hace llegar su productoaleliente? jPor qué medios?

14. ;Realiza algln servicio de atenciongl ¢cliente'déspués de la venta?

15. ;Como son las instalaciones donde trabajan la _astesania? (y donde la venden)
(Observar)

16. ;Tiene los materiales necesarios para realizar su trabajo? trabajo (por ejemplo:
material de oficina, equipo de computo, maquina de coser)

17. ;Como mejoraria su manera de trabajar?

18. ;Cual es el principal problema que enfrenta su actividad? ;Por qué?

19. ;Piensa seguir dedicandose a esta actividad? Explique

20. ;Hay algin comentario general que quiera agregar?

Seccion 4. Agradecimiento de participacion

Agradecemos su valiosa participacion en esta investigacion
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Apéndice D. Ficha de validacion para guia de entrevista por juicio de expertos

Respetable”investigador (a), en atencién a su trayectoria académica y experiencia en
investigacioni, le solicito por este medio su valioso apoyo para evaluar como experto el
instrumento para“medir: las dimensiones cadena de valor y condiciones de vida. Los
constructos forman parte de la investigacion: Modelo estratégico de comercializacion para
mejorar las condiciones de vida de los artesanos de tira bordada tabasquefia. La evaluacion
de los instrumentos es de\gran relevancia para lograr que sean validos y que los resultados

obtenidos a partir de estos sean utilizados eficientemente. Agradezco su valiosa colaboracion.

Nombres y apellidos del juez:

Formacion académica:

Areas de experiencia profesional:

Institucion:

Cargo actual:

Antigiiedad:

Objetivo de la investigacion: Disenar un modelo estratégico de comercializacion, que
contribuya a mejorar de manera sostenible‘lasfcondiciofies de vida de los artesanos de tira

bordada tabasquefia, basado en el enfoque de cadena de valor.

Objetivo del juicio de expertos: Conocer su opinidn sobredaiguia de entrevista que integran
los constructos: cadena de"valor y condiciones de vida con
el proposito de obtener una hérramienta solida y confiable
en funcion del entorno en el. que se realizarda la
investigacion, y a partir de ella obtener resultados valiosos,
para su analisis final.

Objetivo de la prueba: Validacion de guia para entrevista

Juicio de experto:

Firma, nombres y apellidos del juez

Nota: esta ficha es una adaptacion de (Escobar-Pérez & Cuervo-Martinez, 2008)
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Apéndice E. Tabla de especificaciones 'del grupo focal del enfoque cualitativo

Tabla E1

Tabla de especificaciones del grupo focal del enfoque cualitative.

Unidad de

anilisis Definicion Categorias Definicion operational Subcategoria Definicién operacional Pregunta Teoria de origen
5 1 toni :Cémo es su proceso de trabajo? (como reciben Cadena de valor (Porter,
Actividade d.m;;‘que at“s que llnclc lmﬁn Actividades relacionadas con la entradade  los pedidos v se organiza para trabajar?) 2002).
cuvic . ds dL[] 31315;11 € E.]EJ y slama 0 Manufictura materia prima al negocio y el proceso de De dénde obtienen |2 materia prima? Cadena de valor (Porter,
prmanasce - de’ procuclo, meuye 8 3 fabricacién del producto: tiempo, calidad,  “ I ) 2002).
manufactura  logistica mterna y operaciones existencias ensambls Cadena de val or
(Porter. 2002) : ’ {Cuil es el proceso para realizar la tira bordada? ena 20:)2:” (Porter,
L
Actividades relacionadas con la distribucién
o del producto al cliente final: {Qué hacen con la artesania cuando la terminan? i
L;tgm almacenamiento de producto terminado, Como guarda la artesania terminada? ;Cémo la Cadena d;&)a;?r (Porter.
Son aquellas que intervienen procesamiento de pedidos, distribucion, fransportan? *
: te o T intermediarios.
Af-'ﬁ“(_i?:dgs S:;degﬁﬁt; e salgda } Hetividades ali dar Cadena de valor (Porter.
POMANASCE o onsumidor, se integran por las v QUe Se fealizan para car a {Cémo dan a conocer sus productos? :
transferencia al teoarias de lozisti Wiermadotecaia ® COTOCET el producto. por medio de las 2002).
liente categarias de logistica externa, Sftadotecnia © 1 cimidor puede adquirir el
¢ mercadotecria y servicio de Stucto: fublicidad. promocié venta e . Cadena de valor (Porter,
Poster (2002) br pul P n, venta. {Realizan venta directa? 2002).
FEs una herramienta N9 i?“ﬁs;mmﬁ desméﬁ_ﬁ :’eu?t:; ¢Dan algin servicio al chiente después de la Cadena de valor (Porter,
para analizar las re. 1I:erstos ia::mm satisfaccion al cJ]iem.:: venta? ; Cual? 2002).
actividades que una P - %P — FE—— el lnzar dond Cadena daval
Cadenade valor empresa realiza, como Agtividades que dafiSaporte al negocio en ¢Cemo son Las mSt clones gar donde cmace :)r (Porter,
: L o ol ; realizan la artesania? 2002).
estas interactian y Infraestructurad’ aspectos administratives v de operaciones: — - .
generan valor (Porter, ifistal iones, rela Tehesshn ol gobiemo &Cl_lajl es el principal problema que enfrenta su Cadena de valor (Porter,
2002). : actividad? ;Por qué? 2002).
:Cémo aprendieron a trabajar esta artesania? Cadena d;o‘ba;:)r (Porter,
J-
. . - Cadena de valor (Potter
;Qué es lo que mas le gusta de su actividad? :
Son aquellas que funcionan para Actividades que se encargan d¢ Que d 2002).
bmd_af apoyo a tot_ia.s fas E:cmm capacitacién, reclutamiento y desarfollo'de  ;Ensefia a otras gensraciones este trabajo? Cadena de L'al:)r (Porter,
Actividades de a;g‘"‘d:'g:s primarias dela wmos conal 2002).
soporte ;mﬁma velor como (Cémeo llegaron a ser parte de este grupo? Cadena de v al:)r (Porter,
aestructura, recursos 2002).
humanos, desarrollo tecnolégico . e - Cadena de valor (Porter,
y abastecimiento (Porter, 2002). Piensan seguir dedicindose 2 esta actividad? 2002)
% sovedaios b ezl qu oo Cadenade vl e
Desarrollo  Actividades realizadas para mejorar s . q S 2002).
temnoligico procescs trabajarmejor?)
e __ - Cadena de valor (Porter,
:Cémo mejorarian su manera de trabajar? 2002)
)
- Herramientas necesarias para realizar el ;Cuentan confel matenial v el equipo necesarioc  Cadena de valor (Porter,
Abastecimiento . B N
trabajo pars hzcer 1a artesania? 2002).

Nota: elaboracién propia con base en Porter (2002)
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5
A )
Tabla E1 /

Tabla de especificaciones del grupo focal del enfoque cualitativo (co )

U :::li:. sde Definicién Categorias Definicidn @mﬂ Subcategoria Definicion operacional Pregunta Teoria de origen
Las condiciones G G INEG
objetivas en las que los . ° ° Observar 10014)
hombras reproducen su “Estudio de las pobla
istenci epro i humanas tratando, desde un
xx-'i:ﬁ EOOZl:ra: & Condiciones punto de vista prrinc[pn.‘menc/ Edad Edad Edad INEGI (2014)
N iodem. cuantitativo, su dimension, su
Pria, 2015) SOCL0) o estructura, su evolucidn y sus - —
Condiciones 4 erificas caracteristicas generales™ Estado civil Estado civil INEGI (2014)
ondiciones de - . . .
vida (Maccio citado por Arango & Planificacion familiar ; Cudntos hyjos tiene? INEGI(2014)
Buelvas, 2016, p.12) Ocupacion (Cuales es 50 ocupacion v 1a del jefe de familia? INEGI(2014)
Locali Localidad ;Cémo es 1a localidad dénds vive? INEGI (2014}
Basado en el nivel de bienestar M‘F.E] . ivel socioeconomico £Qué problemiticas hay en i localidad? (zué falta AMAT(2017)
- - socioecon }\ en su localidad?)
Condiciones pensando en las necesidades Cuil I cios bl localidad?
- .- hen logrado satisfacer Servicios - B ¢Cudles son los servicios publ cos en su loc :
SOCIOECONOMICAS qUe ervicios municipales (agua, luz, drenzje, alumbrado piblico) (;qus tan bien INEGI(2014)

(AMAL 2017) ales
Nota: elaboracion propia con base en AMAT (2017); INEGI (2014)

fanctonan?)
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Apéndice F. Protocolo de la guia para grupo focal

Fecha: Hora:

Lugar:

Codigo del grapo de enfoque:

Nombre del moderador:

Buen dia, misombre es , este grupo de enfoque forma parte del

proyecto de investigacion™‘Modelo estratégico de comercializacion para el desarrollo
sostenible de los artesanos'de‘tira bordada tabasquefia”, el objetivo que persigue es
“Disefiar un modelo estratégico.de comercializacion, que contribuya a mejorar de manera
sostenible las condiciones de vida delos artesanos de tira bordada tabasquefia, basado en el
enfoque de cadena de valor”.
Seccion 1. Consentimiento informade grupal

Acepto participar en la investigacion “Meodelo estratégico de comercializacion para
el desarrollo sostenible de los artesanos de tira bordadatabasquena”, que realiza Dulce
Maria Pérez Hernandez para tesis doctoral del"Doctorado.en Estudios Econdmico

Administrativos de la Universidad Juarez Auténoma de Tabas€o.

Por lo tanto, doy mi consentimiento para participar en el grupo de enfoque y que
dicha participacion sea videograbada, para su posterior transcripcion.y.analisis; en el

entendido de que sera confidencial y no se usara mi nombre real, en su [ugar se utilizara un

alias.

Participante 1: Nombre: Firma:
Participante 2: Nombre: Firma:
Participante 3: Nombre: Firma:
Participante 4: Nombre: Firma:
Participante 5: Nombre: Firma:

Participante 6: Nombre: Firma:
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el

A S A

10.
11.
12.

13.
14.
15.
16.
17.
18.

19.
20.
21.
22.

Seccion 2. Guion del grupo de enfoque

Edad, Estado civil, ;cudntos hijos tiene?, ;de qué edades?, ;cudl es su ocupacion?
Ocupacion del jefe de la familia

(Comoesfa localidad donde viven?

(Cuales son losservicios publicos en su localidad? (agua, luz, drenaje, alumbrado
publico) (;qué tansbien funcionan?)

(Qué problematicas hay en su localidad? (;qué falta en su localidad?)

(Como aprendieron.asftrabajar esta artesania?

(Qué es lo que mas le gusta de su actividad?

(Ensefia a otras generaciones-este trabajo?

(Como es su proceso de trabajo? (;como reciben los pedidos y se organiza para
trabajar?)

(Cuadl es el proceso para realizar la tira bordada?

(De donde obtienen la materiaprima?

(Qué hacen con la artesania‘cuando (la terminan? ;Coémo guarda la artesania
terminada? ;Como la transportan?

(Como dan a conocer sus productos? ;Realizansenta directa?

(Dan algln servicio al cliente despuéstdé la venta?’;Cual?

(Como son las instalaciones del lugar donde realizan’la artesania?

(Cuentan el material y el equipo necesario para hacer la‘artesania?

[ Como llegaron a ser parte de este grupo?

(Como han mejorado su manera de trabajar? (;qué novedadesshan realizado que las
ayude a trabajar mejor?)

(Como mejorarian su manera de trabajar?

(Cual es el principal problema que enfrenta su actividad? ;Por qué?

(Piensan seguir dedicandose a esta actividad?

Alglin comentario general que quieran agregar

Seccion 3. Agradecimiento de participacion

Agradecemos su valiosa participacion en esta investigacion
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Apéndice G. Ficha de validacion para guia de grupo focal por juicio de expertos

Respetable“investigador (a), en atencidon a su trayectoria académica y experiencia en
investigacion, lesSolicito por este medio su valioso apoyo para evaluar como experto el
instrumento para, medir: las dimensiones cadena de valor y condiciones de vida. Los
constructos forman parte.de la investigacion: Modelo estratégico de comercializacion para
mejorar las condiciones.de/vida de los artesanos de tira bordada tabasquefia. La evaluacion
de los instrumentos es de ‘gran relevancia para lograr que sean validos y que los resultados

obtenidos a partir de estos seartutilizados eficientemente. Agradezco su valiosa colaboracion.

Nombres y apellidos del juez:

Formacion académica:

Areas de experiencia profesional:

Institucion:

Cargo actual:

Antigiiedad:

Objetivo de la investigacion: Disefiar un modelo, estratégico de comercializacion, que
contribuya a mejorar de manera sostenible las.condiciones dg vida de los artesanos de tira

bordada tabasquefia, basado en el enfoque de cadena de valor:

Objetivo del juicio de expertos: Conocer su opinion sobresla_guia de grupo focal que
integran los constructos: cadena’de valor y condiciones de
vida con el proposito de obtenersina herramienta solida y
confiable en funcidén del entorno €neel que se realizara la
investigacion, y a partir de ella obtener resultados valiosos,
para su analisis final.

Objetivo de la prueba: Validacion de guia para grupo focal

Juicio de experto:

Firma, nombres y apellidos del juez

Nota: esta ficha es una adaptacion de (Escobar-Pérez & Cuervo-Martinez, 2008)
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Apéndice H. Comparativo de instrumentos para la recoleccion de datos cuantitativos

Tabla H1

Comparacion de instrumentos sobre condicionesde vida.

1186

Autor (es) Poblacion Muestra Alpha Validez Instrumentos Variables Resultados
y afo de
publicacion
(Corral & 15 Validez por Indice de Econémica,  El indice es un indicador
Pria, 2015)  provincias concurréncia: analisis  condiciones de  ecoldgica, util para clasificar
de Cuba de sensibilidad, vida bioldgica, territorios, con adecuada
especificidadwy los concienciay  capacidad diagnoéstica
valores prediCtiyvos conducta para clasificar por

positivos y negativos.
Validez predictiva:
analisis_d¢ la varianza
de un factory el
analisis de.correlacion
lineal simple, econ
nivel de signifi€acion
de 0.05 para ambos

estratos a partir de sus
condiciones de vida

Nota: elaboracion propia con base en (Corral & Pria, 2015)
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Tabla H1

Comparacion de instrumentos sobre condi€iones de vida (continuacion...).

1187

Autor (es) Poblacion Muestra Alpha Validez Instrume Variables Resultados
y afo de ntos
publicacion
(AMALI, Viviendas 21,000 Validaciones de la Regla Nivel educativo del El instrumento que sigue
2017) a nivel viviendas consistencia, criterios  AMAI jefe de hogar, un sistema de puntos es
nacional (datos de de bondad de ajuste. 2018 bafios completos, adaptable, versatil y se
la Distribuciones autos en el hogar, puede ajustar y mejorar a
encuesta calculadasiecomparar internet en el partir de las necesidades
ENIGH las distribuetenes de hogar, mayores de  del usuario.
2014 del los NSE deda Regla 14 afios que
INEGI) AMAI con los trabajan,
obtertidos en la dormitorios en la
ENIGH vivienda.
(INEGI, Viviendas 21,400 Validez de Hogary Vivienda, La ENIGH proporciona
2014) anivel consistencia Vivienda  sociodemograficas, datos tanto rurales como
nacional ENIGH acceso a urbanos a nivel nacional
alimentacion, desde 1992, lo que

equipamiento del
hogar, ingresos,
ocupacién de
mayores de 12
anos, salud, etc.

permite hacer
comparaciones de la
evolucion de los datos
con el paso de tiempo

Nota: elaboracion propia con base en AMAI (2017); INEGI (2014)
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Tabla H1
Comparacion de instrumentos sobre condi€iones de vida (continuacion...).
Autor (es) Poblacion Muestra Alpha Validez Instrume Variables Resultados
y afo de ntos

publicacion

(Martinez,  jovenes 1,180 0.81- “;Validez de constructo: VIDHAB. satisfaccion consu  VIDHAB es un

Vergel, & entre 18y 0.89 Kappa 0,956 Mide la vida, calidad instrumento que resultd

Zafra, 24 afos, Andlisis factorial calidad de  espacial del espacio ser confiable en el
2015) habitantes exploratorio vida publico, indice de  contexto de estudio
de San confirmade.también urbana pobreza, (Cucuta, Colombia)
José de por la percepcion del midiendo las
Cucuta prueba de esfericidad espacio publico dimensiones de estudio;

de Bartlett
(x2=1919,9;

gl=56; p=0), indice
Kayser-Meyer-Olkin
(KM0O=0,898)
Validez facial:

parametros de ¢laridad

(IC=0,89),

precision (1C=0,955)
y comprension
(IC=0,957).

demostr6 tener validez y
consistencia adecuada
para medir la calidad de
vida urbana de la
juventud de la zona
estudiada

Nota: elaboracion propia con base en Martinez, Vergel y Zafra (2015)
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Tabla H2
Comparacion de instrumentos sobre cadena _de valor.
Autor (es)  Poblacion  Muestra ( Alpha Validez Instrumentos Variables Resultados
y afio de
publicacion
(Mutonyi, Agricultores Muestreo  Alpha” Juicio de M¢étodo mixto: Variables La produccion y
2016) que se estratifi- .7 expertos en cualitativo latentes: comercializacion de mango
dedicanala cado, 600 mercadotecnia  (guia para Confianza, impacta el ingreso de los
produccion  agricultore y entrevistas calidad de pequefios productores y la
y s de agronegocios.  semi comunicacion, pobreza como una estrategia
comercializ  mango en estructuraday  cercania, justicia, de medios de vida.
acion de Kenia observacion lealtad del Mejorar la cadena de valor
mango en Validez participante) -  productor, de los pequetios productores
Kenia diScfiminante: ~¢cuantitativo rendimiento de mango, demanda la
KMO-7 (cuestionario a  financiero del construccion de relaciones
Alpha 7 productores) proveedor, de estos con sus
satisfaccion por el compradores, lo que implica
precio. colaboracion y
Cuestionario: coordinacion. La
Caracteristicas comercializacion de este
sociodemogra- fruto representa un impacto
ficas, produccion, en el ingreso de los
mercadotecnia, productores.

ingresos, empleo,
relacion de
calidad entre
produetores y
compradores.

Nota: elaboracion propia con base en Mutonyi (2016)
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Tabla H2
Comparacion de instrumentos sobre cadena_de valor (continuacion...).
Autor (es)  Poblacion  Muestra ( Alpha Validez Instrumentos Variables Resultados
y afio de
publicacion
(Velazquez  Sociosdela  Muestreo 0.84 Jueces: Se Deteccion de Fuerzas La Cadena de Valor en este
& Unidén por para trabajo con 9 las causas estructurales de la  estudio se integro
Maldonado, Agricola convenien la Jueces (tres determinantes  agroindustria, unicamente por dos
2010) Regional de  ciadelos variab académicos, de la acciones dimensiones llamadas
Productores productore le cinco formacion del  organizacionales  Actividades de apoyo y,
de sdela “cade productores de cluster de la y cadena de valor mercadotecnia y ventas.
Legumbres  agroindust nade tomate, un Agroindustria El instrumento resulté ser
de la costa ria del valor” espegcialista en la del Jitomate confiable para medir la
del Estado jitomate agroindustria del formacion del cluster o
de Baja del Estado tomate). agrupamiento para la
Californiay  de Baja Validez de competitividad en el
del Consejo  California construetg; por contexto especifico del
Nacional de matriz de jitomate
Horticultore componentes
s principales con
rotacion
ortogonal
varimax con
kaiser.

Nota: elaboracién propia con base en Velazquez y Maldonado (2010)
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Tabla H2
Comparacion de instrumentos sobre cadena_de valor (continuacion...).
Autor (es)  Poblacion  Muestra ( Alpha Validez Instrumentos Variables Resultados
y afio de
publicacion
(Roko & 1,882 329 Cuestionario Cadena de valor:  La cadena de valor
Opusunju, propietarios empresas de actividades contribuye al desempefio de
2016) de pequedas cadena de primarias y las Pymes Agroaliadas,
y medianas valor y secundarias; tanto las actividades
empresas rendimiento en rendimiento primarias como las
agroalimenta ~ .
rias pequefias y secuqdarlas. Por lo que este
registradas medianas estudio hace' la '
en el estado empresas recomendacion de continuar
de Sokoto, agroalimentari en el mejoramiento de
Nigeria as ambas actividades, pues esto

contribuye de manera
significativa al desempefo
de las Pymes en el contexto
estudiado.

Nota: elaboracion propia con base en Roko y Opusunju (2016)



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA

BORDADA TABASQUENA | 192
Tabla H2
Comparacion de instrumentos sobre cadena_de valor (continuacion...).
Autor (es)  Poblacion  Muestra ( Alpha Validez Instrumentos Variables Resultados
y afio de
publicacion
(Velandia & Empresas 4 .809 Matriz de Medicion del Cadena de valor
Galindo, constructora  empresas cetmponentes nivel de la de Michael Este estudio concluy6 que el
2015) sdela constructo pringipales, gestion de la Porter, asi: instrumento es confiable y
ciudad de ras. variafiza total cadena de a) Logistica valido para medir el nivel de
Bogota explicada en tres valor de las interna, gestion de la cadena de
factores.4Dos MYPES del b) Transforma- valor de las MYPES del
componentes sector de las cion, sector de manufacturas de
con carga'de manufacturas  ¢) Logistica cemento en el contexto
80%. de cemento de  externa, especifico de Acacias
Acacias Meta  d) Mercadotecnia
y ventas,
e) Servicio
posventa,
f) Compras,
g) Desarrollo e
innovacion,
h) Talento
humano,

1) Infraestructura
de la empresa.

Nota: elaboracion propia con base en Velandia y Galindo (2015)
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Apéndice I. Cuestionario

Folio:

CUESTIONARIO
jBuendfa! Le pido su colaboracién para responder el presente cuestionario, el cual
brindara informacidn para realizar un modelo estratégico de comercializacién que permita
mejorar las condiciones de trabajo y vida del sector artesanal. La informacién es
confidencial. jMuchas gracias!

Seccion 1.

A. (Cudl es su prineipal actividad artesanal?
B. (Cuantos afos lleva en€sta actividad?:
C. (Cuantas personas trabajan en ella?: Familiares . Otros:

Seccion II. Cadena de valor

Instrucciones: en una escala del 1 @hS'donde 1 es nunca y 5 es siempre, elija la opcion con
la que esté de acuerdo, marque su résptiesta con una X

Afirmacion W De vez Frecuente .
A Nunca Rara vez en mente Siempre
N v cuando

Bloque de manufactura: actividades relacionadas_con la entrada de materia prima y el proceso de
fabricacion del producto

1. Consigo la materia prima de mis 1 2 3 4 5
proveedores en el momento que la necesito

2. Mis proveedores me surten la cantidad de 1 2 3 4 5
materia prima que necesito

3. Mis proveedores me surten materia 1 2 3 4 5
prima de calidad

4. La materia prima se guarda en un lugar 1 2 3 4 5
que le permite mantenerse en buen estado

5. Verifico la calidad del producto durante 1 2 3 4 5
el proceso de manufactura

6. Fabrico el producto a partir de lo que me 1 2 3 4 5
pida el cliente

7. Tengo a mi alcance las herramientas 1 2 3 4 5

necesarias para armar el producto

Bloque de mercadotecnia: actividades que se realizan para dar a conocer el producto y venderlo al
cliente

8.- El costo del transporte para la entrega 1 2 3 4 5
del producto es elevado

9. Utilizo las redes sociales para dar a 1 2 3 4 5
conocer mis productos (por ejemplo:

Facebook o WhatsApp)

10. El dinero para anunciar mis productos 1 2 3 4 5
proviene del negocio

11. Hago descuentos especiales por 1 2 3 4 5

temporadas
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Afirmacion Devez | precuente
Nunca Rara vez en Siempre
P cuando mente

satisfaccion del cliente

Bloque de servicios: actividades realizadas después de la

venta del producto para mantener la

clientes

12. Realizo/ajustes (por ejemplo: en 1 2 3 4 5
acabado o tallas)a los productos vendidos

13. Ofrezco repuestos de partes del 1 2 3 4 5
producto a los clientes que me lo solicitan

14. Ofrezco garantia sisalgin producto tiene 1 2 3 4 5
alguna falla

15. Doy respuesta a las,quigjas de mis 1 2 3 4 5

Bloque de recursos humanos: Actividades
personal

que se encargan de capacitacion y desarrollo de

costos

16. Recibo capacitacion para latventa de 1 2 3 4 5
mis productos

17. Recibo capacitacion sobre produecién 1 2 3 4 5
18. Recibo capacitacion sobre manejo’de 1 2 3 4 5

Bloque de infraestructura: actividades que dan soporte al negocio en aspectos administrativos y de

instalaciones

19. Las instalaciones estan en buends 1 2 3 4 5
condiciones para la venta del producto

20. Sigo un procedimiento para selecCiotiar 1 2 3 4 5
a los compafieros artesanos que trabajan

conmigo

21. Sigo un procedimiento para ensefiar el 1 2 3 4 5
proceso de trabajo a los compaiieros

artesanos que trabajan conmigo

22. Evalto el desempefio de mis 1 2 3 4 5
compaifieros artesanos a mi cargo

23. Llevo un registro de las inasistencias de 1 2 3 4 5
mis compaieros artesanos al negocio

24. Se evaltia el ambiente de trabajo en el 1 2 3 4 5
negocio

25. El negocio ofrece buena calidad de vida 1 2 3 4 5
a los compafieros artesanos que laboran en

él.

Bloque desarrollo tecnologico: actividades de apoyo realizadas para mejorar los"procesos del
negocio

26. Adapto mis disefios a los accesorios que 1 2 3 4 5
pida el cliente

27. Realizo mejoras en el producto 1 2 3 4 5
28. Realizo mejoras en el servicio al cliente 1 2 3 4 5

Bloque de inventario: preguntas que aportan informacion especifica a cada uno de los indicadores.

29. Reutilizo los sobrantes de la artesania

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?:
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30. Losproductos quedan listos a la primera, sin necesidad de realizar composturas

1.Si 2.No En caso negativo, ;por qué?:

31. Menciofe-3 articulos de tira bordada que siempre tenga disponibles cuando un cliente
se acerca a comprar

1. 2. 3.

32. Almaceno el producto terminado en un espacio adecuado para mantener su calidad

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?:

33. Llevo un control delos‘pedidos realizados por los clientes

1.Si  2.No En caso negativo; ;por qué?:

34. Los pedidos llegan a los clientes a tiempo

1.Si 2.No En caso negativo, gporiqué?:

35. Dependo de intermediarios para.que mi producto llegue a los clientes

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?;

36. Tengo transporte propio para llevar mis productos al cliente

1.Si 2.No En caso negativo, {potr/qué?:

37. Las instalaciones son utiles parasealizar el trabajo diario

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?:

38. Recibo apoyos de programas de gobierne para mejorar las instalaciones

1.Si 2.No En caso negativo, {por qué?:

39. Recibo apoyos econémicos de programas.de/gobierno para mejorar mis operaciones

1.Si 2.No En caso negativo, ;por qué?:

40. Recibo apoyos economicos de organizaciones privadas pdra mejorar mis operaciones

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?:

41. Llevo un registro por escrito de los gastos y ventas diarias del negocio

1.Si 2.No En caso negativo, {por qué?:

42. Ofrezco a mis clientes facturas o recibos fiscales.

1.Si  2.No En caso negativo, {por qué?:

43. Tengo a mi disposicion los insumos necesarios para realizar mi trabajo (por ejemplo:
material de oficina, equipo de computo, maquina de coser)

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?:

44. Tengo acceso a internet cuando lo necesito

1.Si  2.No En caso negativo, {por qué?:

45. Tengo acceso a linea telefonica para atender los pedidos

1.Si 2.No En caso negativo, {por qué?:
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46. Registro la propiedad intelectual de mis disefios

1. Si “2.No En caso negativo, ;por qué?:

47. Recibo.apoyo del gobierno para promocionar mi producto

1.Si  2.No En caso negativo, {por qué?:

48. Mencione a\cuantas ferias o expos asiste para vender sus productos, al afio.

1. A ninguna 2. A una 3.Ados 4.Atres 5. Otracantidad, especifique:

49. Indique qué formas de pago acepta.
1. Efectivo 2. Depésito 3. Transferencia via electronica 4. Tarjeta 5. Otra:
50. Indique el precio de‘venta al publico de 1 metro de tira bordada de 23 puntos.

Respuesta: $

51. Indique el precio de ventatal’ptiblico de una blusa tabasquefia de tira bordada de 23
puntos.

Respuesta: $

52. Se me quedan productos porque nodes he podido vender

1.Si  2.No En caso negativo, ;por qué?:

53.-Tengo contacto con el clientedespués de la venta

1.Si 2.No En caso negativo, {por que?:

Seccion III. Condiciones de vida
54.- Indique su género: 1. Femenino 2.Maseulino
55.- (Qué edad tiene?:

56.- {Cudl es su estado civil?: 1. Soltero  2.'Casado 3¢Unién libre 4. Otro

57.- (Cuantos hijos tiene?:

58.- (Cual fue ultimo afio de estudios del jefe o jefa del hogar?
1. Noestudi6 2. Preescolar 3. Primaria Incompleta 4. Primaria Completa
5. Secundaria Incompleta 6. Secundaria Completa 7. Preparatoria Incompleta
8. Preparatoria Completa 9. Licenciatura Incompleta 10. Licenciatura Completa 11. Posgrado
59.- Indique el servicio de salud al que esta inscrito.
1. Seguro popular 2. IMSS  3.ISSSTE 4. Otro: 5. No estoy inscrito-a
ningun servicio médico

60. ;Cual es el nombre de la localidad donde se encuentra su
casa?:

61.- ;Cuantos cuartos de su casa se usan para dormir? (sin contar pasillos ni
banos):

62.- Indique cuantos bafos completos (con regadera y excusado), tiene su
casa:
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63.-4/Su casa cuenta con internet? (sin tomar en cuenta la conexién moévil del celular):
1.Si = 24No

64.- (Cuéntes automoviles tienen en su casa? (incluyendo camionetas):

65.- De laspersonas mayores de catorce afios que viven en el hogar ;cudntas trabajaron el
ultimo mes?:

66.- /Su casa cuentacon servicio de agua potable?: 1.Si  2.No
67.- {Su casa esta con€ctada a la red de drenaje municipal?: 1.Si  2.No

68. Indique las condiciongs de la calle donde se encuentra su casa:

1. Pavimentada 2. Terraceria 3. Otra:

iMuchas gracias!
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Apéndice J. Ficha de validacion para cuestionario por juicio de expertos

Respetable /investigador (a), en atencidn a su trayectoria académica y experiencia en
investigacion, le solicito por este medio su valioso apoyo para evaluar como experto el
instrumento para, fiedir: las dimensiones cadena de valor y condiciones de vida. Los
constructos forman®arte de la investigacion: Modelo estratégico de comercializacion para
mejorar las condiciones.deyvida de los artesanos de tira bordada tabasquena. La evaluacion
de los instrumentos es d¢ gransrelevancia para lograr que sean validos y que los resultados

obtenidos a partir de estos sean utilizados eficientemente. Agradezco su valiosa colaboracion.

Nombres y apellidos del juez:

Formacion académica:

Areas de experiencia profesional:

Institucion:

Cargo actual:

Antigiiedad:

Objetivo de la investigacion: Disefiar un modelo estratégico de comercializacion, que contribuya
a mejorar de manera sostenible las condiciones de vidasde,los artesanos de tira bordada
tabasquena, basado en el enfoque de cadena de valor.

Objetivo del juicio de expertos: Conocer su, opinion (sobre los items que integran los
constructos: cadena de valor y condiciones de vida con el
proposito de obtener un instrimento solido y confiable en
funcién del entorno en el que.se'realizara la investigacion,
y a partir de ella obtener resultados*valiosos, para su analisis
final.

Objetivo de la prueba: Validacion del cuestionario

Juicio de experto:

Firma, nombres y apellidos del juez

Nota: esta ficha es una adaptacion de (Escobar-Pérez & Cuervo-Martinez, 2008)
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Apéndice K. Codificacion de los items del cuestionario

Tabla’K1.

Codificacién,de los items del cuestionario, que conforman el modelo de ecuaciones
estructurales.

Variable item Cédigo Variable item Codigo
pl man p55 csd
p2 man p56 csd
p3 man pS7 csd
p4 man pS8 csd
pS man p59 csd
po man p60 csd
p7 e Condiciones de vida pol es¢
p8 mk p62 cse
p9 mk p64 cse
pl0  mk p65 cse
pll  mk p66 cse
pl2 sv
pl3 sv

Cadena de valor P 4 sv
pl5S sv
pl6 rh
pl7 rth
pl8 rh
pl9 in
p20 in
p21 in
p22 in
p23 in
p24 in
p25 in
p26 dt
p27 dt
p28  dt

Nota: Elaboracion propia
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Tabla L1

Matriz de alineacion.
Planteamiento Pregunta de Preguntas Objetive Objetivos Supuesto e Metodologia Variables Teoria

investigacion  especificas general especificos Hipdtesis

Los artesanos (Como puede  ;Cudles son  Disefiar un Identificar las Si: un modelo Disefio mixto paralelo
tienen las un modelo las modelo condiciones de la  estratégico de convergente Cadena de valor:  Es una herramienta
habilidades para  estratégico de  condiciones  estratégico de gcadena de valor comercializaci6  (Creswell, 2014) -Actividades para analizar las
realizar piezas comercializaci de la cadena  comercializaci ‘de’la artesania de  n, basado en el primarias de actividades que
de calidad; sin on contribuir de valor de on, que tira bordada enfoque de la Enfoque cualitativo: manufactura: una empresa
embargo, la en mejorar de  la artesania  contribuya a tabasquefia. cadena de valor, fenomenologico, *Manufactura realiza, como estas
escasa manera de tira mejorar de contribuye a entrevistas a -Actividades interactuan y
capacitacion en  sostenible las  bordada manera mejorar de profundidad a primarias de generan valor
organizacion, condiciones tabasquefia?  sostenible las manera participantes 10 transferencia del ~ (Porter, 2002).
promocion, de vida de los condiciones sostenible las artesanas lideres de producto al
intermediarios artesanos de de vida de los condiciones de grupo; 5 grupos cliente:
que paguen tira bordada (Cudles son  artesanos de Identificar las vida de los focalesde Sa9 *Logistica
precios justosy  tabasqueiia, las tira bordada estrategias-de artesanos de tira  participantes, externa
desarrollo de basado en el estrategias tabasquefia, comercializacion bordada miembros de grupos *Mercadotecnia
estrategias de enfoquedela  de basado en el que utilizan los tabasquefia. de artesanas *Servicio
comercializacié  cadena de comercializ ~ enfoque de artesanos de tira -Actividades de
n que hagan valor? acion que cadena de bordada Hi: la cadenade  Enfoque cuantitativo:  apoyo:
llegar sus utilizan los valor tabasquefia. valor influye No experimental, *Infraestructura
productos a los artesanos de positiva'y transversal, alcance *Recursos
consumidores tira bordada significativamen, explicativo, humanos
potenciales, tabasquefia? te sobre las instrumento *Desarrollo
provocan una condiciones de cuestionario, muestra  tecnologico
afectacion en vida de los de)p104 artesanos de * Abastecimien-
sus ingresos (Cudles son Determinar los artesanos de tira ira bordada to

econdomicos y
por ende en sus
condiciones de
vida, lo cual los
lleva a buscar
otras maneras
de subsistir
econdémicament
e. Esto trae
consigo la
pérdida de

los factores
que deben
integrar un
modelo
estratégico
de
comercializ
acion para
el desarrollo
sostenible
de los

factores que
deben integrar un
modelo
estratégico de
comercializacion
para el desarrollo
sostenible de los
artesanos de tira
bordada
tabasquefia,
basado en el

bordada
tabasquefia y es
elemento
fundamental
para el disefio
de un modelo
estratégico

Condiciones de
vida:
-Sociodemogra-
ficas
-Socioecono-
micas

Las condiciones
objetivas en las
que los

hombres
reproducen su
existencia social e
individual (Corral
& Pria, 2015)
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oportunidades
debido a que su
cadena de valor
no es adecuada,
ademas de la
carencia de un
modelo que les
permita llegar a
los canales de
comercializacio
n oportunos y
mejorar su
cadena de valor
de manera
sostenible.

artesanos de
tira bordada
tabasqueiia,
basado en el
enfoque de
la cadena de
valor?

enfoque de la
cadena de valor.

Nota: Elaboracion propia



7,

o

.
MODELO ESTRATEGICO DE { RCIALIZACION PARA EL DESARROLLO SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA

BORDADA TABASQUENA

S

Apéndice M. Datos atipicos &p N

Figura M1 ?
Datos atipicos univariantes de cadena de v @

LEL

-
; %
| o,

=

ey
o8

"=
0o

()
)
o

| 202

&

( T
a
a

Lamaenapmma 52 ouE & parmIbe mamEnaTse en husn astEdn
15 preveatores me sunen mabsna pima de celcas
al

Wesitico i calidad dal product diresie & process de manfaciura

Febilco o protucto @ parmr du 1o cue me pida o cienle

Fint s crpar farson Do b e e s pehicion e caoc Dt vk PN

Nota: Elaboracion propia con datos de campo en SPSS

Tengn a mi plrance ks hemamamas

@581

e
.

a5 pasa alme'ell:lDﬂlV
%

Clrezeés 1apuastos de pames del productn & les chentes gue me o soleilan

e capiIa ) watre et da cages

o
o

o)

(%\
O

.



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 203

Tabla M1
Atipieos Multivariantes.

Observation Mahalanobis

number d-squared pl p2

31.00 84.24 0.00 0.00
70.00 73.98 0.00 0.00
52.00 73.98 0.00 0.00
18.00 64.27 0.01 0.01
23.00 62:64 0.01 0.00

2.00 62.63 0.01 0.00
45.00 62.57 0.01 0.00
24.00 62.02 0.01 0.00
27.00 61.01 0.01 0.00
50.00 60.31 0.02 0.00
17.00 60.28 0.02 0.00
56.00 59.92 0.02 0.00
11.00 59.53 0.02 0.00
34.00 56.53 0.03 0.00
51.00 54.22 0.05 0.00
36.00 54.19 0.05 0.00

5.00 53.65 0.06 0.00
26.00 53.60 0.06 0.00
58.00 52.26 0.08 0:00
57.00 51.25 0.09 0.00
60.00 50.57 0.10 0.00

4.00 50.17 0.11 0.00

7.00 49.51 0.12 0.00
22.00 48.73 0.14 0.01

1.00 48.44 0.14 0.01
101.00 48.29 0.15 0.00
32.00 47.89 0.16 0.00
54.00 47.76 0.16 0.00
29.00 47.46 0.17 0.00
83.00 47.08 0.18 0.00
98.00 46.92 0.18 0.00
39.00 46.08 0.20 0.01
53.00 46.04 0.20 0.00

6.00 44.81 0.24 0.03
16.00 44.77 0.24 0.02
86.00 44.75 0.24 0.01

Nota: elaboracion propia con datos de campo en AMOS
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Tabla M1

Atipieos Multivariantes (continuacion...)

Observation Mahalanobis

number d-squared pl p2

103.00 44 .31 0.26 0.02
55.00 44.17 0.26 0.01
3.00 44.11 0.26 0.01
47.00 44,04 0.27 0.01
30.00 4391 0.27 0.00
10.00 43.50 0.29 0.01
46.00 4296 0.31 0.02
20.00 42.58 0.32 0.02
104.00 42.54 0.32 0.01
62.00 41.68 0.36 0.04
81.00 40.80 0.39 0.12
49.00 40.45 0.41 0.15
44.00 40.18 0.42 0.16
89.00 40.13 0.42 0.12
13.00 39.66 0.44 0.8
95.00 39.65 044 0.13
92.00 39.34 0.46 0.15

9.00 39.31 0.46 0.12
33.00 39.06 0.47 0:12
12.00 38.64 0.49 0.17
25.00 37.98 0.52 0.29
38.00 37.78 0.53 0.29
80.00 37.24 0.55 0.41
41.00 37.17 0.55 0.35
48.00 36.81 0.57 0.41

8.00 36.45 0.59 0.46
28.00 36.44 0.59 0.39
69.00 35.97 0.61 0.49
64.00 35.40 0.64 0.62
102.00 34.75 0.66 0.77
19.00 34.52 0.68 0.78
43.00 34.40 0.68 0.75
37.00 34.07 0.69 0.78
35.00 34.06 0.70 0.72
42.00 33.89 0.70 0.71
21.00 32.02 0.78 0.99

Nota: elaboracion propia con datos de campo en AMOS
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Tabla M1

Atipieos Multivariantes (continuacion...)

Observation Mahalanobis

number d-squared pl p2
79.00 31.64 0.79 0.99
40.00 31.48 0.80 0.99
59.00 27.83 0.91 1.00
14.00 27.08 0.93 1.00
66.00 26.48 0.94 1.00
15.00 26:08 0.94 1.00
87.00 25736 0.96 1.00
76.00 2492 0.96 1.00
67.00 24.78 0.96 1.00
63.00 24.54 0.97 1.00
74.00 23.74 0.97 1.00
84.00 23.72 0.97 1.00
65.00 22.45 0.98 1.00
71.00 22.14 0.99 1.00
72.00 22.09 0.99 1.00
73.00 22.09 0299 1:00
85.00 21.51 099 1.00
78.00 20.83 0.99 1.00
82.00 19.67 1.00 1.00
77.00 19.18 1.00 1:00
75.00 18.89 1.00 1.00
90.00 17.00 1.00 1.00
94.00 16.88 1.00 1.00
100.00 16.41 1.00 1.00
96.00 16.32 1.00 1.00
61.00 15.97 1.00 1.00
93.00 15.92 1.00 1.00
99.00 15.65 1.00 1.00

Nota: elaboracion propia con datos de campo en AMOS
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Apéndice N. Ubicacion de las localidades de artesanas

Figura N1
Ubicacionde las localidades de artesanas de tira bordada tabasqueria.

Nota: elaboracion propia con imagen de www.google.com.mx/maps
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Apéndice N. Descriptivos de la variable cadena de valor

Tabla'N1

Descriptivos de manufactura.

1207

Error
’ estandar de Desv.
Items Media ¢ laimedia Mediana Moda Desviacion Varianza Asimetria Curtosis
plman 3.98 0.117 4.00 5 1.190 1.417 -0.983  -0.011
p2man 3.78 0.110 4.00 4 1.123 1.261 -0.808 0.134
p3man 4.23 0.112 5.00 5 1.143 1.305 -1.463 1.404
pd4man 4.45 0.092 5.00 5 0.934 0.871 -2.267 5.494
pSman 4.28 0.104 5.00 5 1.065 1.135 -1.711 2.494
pébman 4.36 0.091 5.00 5 0.923 0.853 -1.300 0.984
p7man 4.26 0.090 4.50 5 0.914 0.835 -1.243 1.181
Nota: elaboracion propia con datos deseampo en SPSS
Tabla N2
Descriptivos de mercadotecnia.
Error
’ estandar de Desv.
Items Media lamedia Mediana.Moda BPesviacion Varianza Asimetria Curtosis
p8mk  2.77 0.147 2.00 ' 4 14496 2.237 0.316 -1.345
p9mk  2.30 0.158 1.00 1 1.612 2.600 0.748 -1.122
plOmk 2.60 0.167 2.00 1 1.704 2.903 0.403 -1.569
pllmk 1.85 0.116 1.00 1 1.180 1.394 1.171 0.245
Nota: elaboracion propia con datos de campo en SPSS
Tabla N3
Descriptivos de servicio.
Error
’ estandar de Desv.
Items Media lamedia Mediana Moda Desviacion Varianza Asimetria Curtosis
pl2sv  2.07 0.137 1.00 1 1.395 1.947 1.037 -0.258
pl3sv 1.63 0.109 1.00 1 1.107 1.224 1.822 2.467
pldsv  2.32 0.166 1.00 1 1.691 2.860 0.740 -1.243
plSsv  2.08 0.149 1.00 1 1.518 2.305 1.107 -03390

Nota: elaboracion propia con datos de campo en SPSS
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Tabla N4
Descriptivos de recursos humanos.
Error
’ estandar de Desv.
Items Media<™, lamedia Mediana Moda Desviacion Varianza Asimetria Curtosis
plérh 1.38 0.083 1.00 1 0.850 0.722 2.579 6.630
pl7rth 1.33 0,088 1.00 1 0.897 0.805 3.169 9.712
pl8rh 1.23 04060 1.00 1 0.611 0.373 2.954 8.761
Nota: elaboracion propia con datos de campo en SPSS
Tabla N5
Descriptivos de infraestructura.
Error
’ estandar de Desv.
Items Media lamedia Mediana Moda Desviacion Varianza Asimetria Curtosis
pl9in 2.73 0.180 2.00 1 1.834 3.364 0.263 -1.817
p20in  2.38 0.155 2.00 1 1.578 2.491 0.654 -1.196
p2lin  3.81 0.152 5.00 5 1.552 2.409 -0.959  -0.703
p22in  2.70 0.159 2.50 1 1.618 2.619 0.301 -1.505
p23in  1.63 0.112 1.00 1 1.142 1.305 1.858 2.480
p24in  2.31 0.145 2.00 1 1475 2.176 0.598 -1.136

p25in  2.83 0.144 3.00 3 1.464 2.145 0.155 -1.258
Nota: elaboracion propia con datos de campo en”SPSS

Tabla N6
Descriptivos de desarrollo tecnoldgico.
Error
estandar de Desv.

ftems Media lamedia Mediana Moda Desviacién Varianza_Asimetria Curtosis
p26dt 4.41 0.097 5.00 5 0.991 0.983 -2.011 3.852
p27dt 3.49 0.159 4.00 5 1.619 2.621 -0.430  -1.494
p28dt 3.28 0.175 4.00 5 1.787 3.193 -0.233 -1.797

Nota: elaboracion propia con datos de campo en SPSS
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Apéndice O. Relacion entre los items del instrumento

Figura O1
Correlograma.de los items del instrumento.
Correlograma del Instrumento
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Nota: con las variables cadena de valor y cdndiciones de*vida.
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Fig@l
Cor ama de los items de la variable cadena de valor.

7

®/ﬂ\30rrelngrama del Instrumento Cadena de Valor
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en R Studio A
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Figura O3
Cor. ama de la dimension actividades primarias de manufactura de la variable
cadend de a{or.
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L Correlograma de Actividades de Manufactura
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en R Studio )
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Figura O4
Cor. ama de la dimension actividades primarias de transferencia de la variable
cadend de a{or.
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® Correlograma de Actividades de Transferencia
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en R Studio
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A\

Fig@)S
Cor. %lma de la dimension actividades de apoyo de la variable cadena de valor.
7, : Correlograma de Actividades de Apoyo
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo procesados en R Studio )
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Figura 06
Correlograma de los items de la variable condiciones de vida.

Correlograma de Condiciones de Vida
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Nota: Elaboracion propia con datos de campo proeesados en R.Studio
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Apéndice P. Supuestos de analisis multivariante

Tabla’P1
Pruebas de'normalidad para el instrumento cadena de valor de los artesanos de tira
bordada

Prucba de Colinealidad ~ Normalidad Univariante
Levene
ftems Sig VIF Asimetria Curtosis
plman 0.33 3.53 -0.98 -0.01
p2man 0.03 3.86 -0.81 0.13
p3man 0.17 3.42 -1.46 1.40
p4man 0.31 2.75 -2.27 5.49
pSman 0.93 2.36 -1.71 2.49
p6éman 0.56 2.64 -1.30 0.98
p7man 0.04 2.24 -1.24 1.18
p8mk 0.95 2.86 0.32 -1.34
p9mk 0.78 3.68 0.75 -1.12
pl0Omk 0.26 4.67 0.40 -1.57
pllmk 0.69 3.05 1.17 0.25
pl2sv 0957 3.76 1.04 -0.26
pl3sv 0.90 4.87 1.82 2.47
pldsv 096 4.35 0.74 -1.24
pl5sv 043 4453 1.11 -0.39
plérh 0.20 446 0.26 -1.82
pl7rh 0.19 5.83 2.58 6.63
p18rh 0.34 3.47 3.17 9.71
pl19in 0.55 3.89 2.95 8.76
p20in 0.59 5.51 0.65 -1.20
p2lin 0.25 4.87 -0.96 -0.70
p22in 0.24 5.05 0.30 -1.50
p23in 0.04 2.86 186 2.48
p24in 0.49 3.30 0.60 -1.14
p25in 0.49 3.12 0.16 -1.26
p26dt 0.16 2.55 -2.01 3.85
p27dt 0.02 13.57 -0.43 -1.49
p28dt 0.02 16.51 -0.23 +1.80
pS5csd 0.25 1.76 0.65 0.07
pS6csd 0.04 1.41 0.00 -0.61
pS7csd 0.01 1.58 1.46 0.84
pS8csd 0.97 1.51 -0.12 0.46
pS59csd 0.70 1.29 2.73 6.46

Nota: elaboracién propia con datos de campo en SPSS



MODELO ESTRATEGICO DE COMERCIALIZACION PARA EL DESARROLLO
SOSTENIBLE DE LOS ARTESANOS DE TIRA BORDADA TABASQUENA | 216

Tabla P1
Pruebas de normalidad para el instrumento cadena de valor de los artesanos de tira
bordada (Continuacion...)

Prucba de Colinealidad  Normalidad Univariante
Levene
Items Sig VIF Asimetria Curtosis
p60csd 0.00 1.63 -0.13 -0.44
p6lcse 0.64 1.49 0.25 -0.04
p62cse 0.01 1.11 2.05 2.86
pb4cse 0.01 1.45 -2.88 6.50
p65cse 0.00 1.30 0.98 -0.73
p66cse 0.09 1.14 7.10 49.42

Nota: elaboracion propia con datos.de campo en SPSS

Tabla P2
Normalidad multivariante, indice de'Mardia.
Variable min max skew c.r. Kurtosis c.r.
po6cse 1 2 7.001 29.149 47.02 97.879
P65cser 1 5 0.966 4.021 -0.752 -1.566
pb4cse 1 3 -2.836 -11.807 6.132 12.766
p62cse 1 3 2.025 8.429 2.664 5.545
p6lcse 1 4 0:249 1.036 -0.097 -0.202
P60csdr 1 5 -00128 <0.533 -0.474 -0.987
p59csd 1 5 2.69 117199 6.093 12.684
P58csdr 1 5 -0.12 -0.502 0.385 0.802
PC57csdr 1 5 1.435 5.973 0.744 1.549
pS6¢csd 1 3 0 0 -0.636 -1.325
P55csdr 1 5 0.639 2.659 0.013 0.027
p28dt 1 5 -0.23 -0.957 -1.769 -3.682
p27dt 1 5 -0.424 -1.765 -1.48 -3.081
p26dt 1 5 -1.982 -8.251 3.612 752
p25in 1 5 0.153 0.637 -1.256 2.614
p24in 1 5 0.59 2.455 -1.139 -2:372
p23in 1 5 1.831 7.623 2.305 4.798
p22in 1 5 0.297 1.236 -1.491 -3.103

Nota: elaboracion propia con datos de campo, en AMOS
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TablaP2
Normalidad'multivariante, indice de Mardia (continuacion...)

Variable min max skew C.I. kurtosis C.I.
p2lin 1 5 -0.945 -3.933 -0.726 -1.512
p20in 1 5 0.645 2.685 -1.196 -2.491
p19in 1 5 0.259 1.079 -1.788 -3.721
pl5sv 1 5 1.091 4.541 -0.429 -0.893
pldsv 1 5 0.729 3.035 -1.241 -2.583
pl3sv 1 5 1.795 7.474 2.293 4.774
pl2sv 1 5 1.022 4.253 -0.303 -0.63
pllmk 1 5 1.154 4.805 0.177 0.368
pl18rh 1 4 2911 12.121 8.288 17.253
pl7rh 1 5 3.123 13.002 9.194 19.139
plérh 1 5 2.541 10.581 6.258 13.027
p8mk 1 5 0.311 1.296 -1.338 -2.786
p9mk 1 5 0.737 3.07 -1.126 -2.345
plOmk 1 5 0.397 1.652 -1.551 -3.23
plman 1 5 -0.969 -4.035 -0.067 -0.14
p2man 1 5 -0.797 -3.317 0.071 0.147
p3man 1 5 -1.44% -6.001 1.281 2.666
p4man 1 5 £2.234 -9.301 5.177 10.776
pSman 1 5 -1.686 <7021 2.318 4.826
p6éman 1 5 -10281 5.335 0.88 1.831
p7man 1 5 -1.225 -5.101 1.068 2.223
Multivariate 182.197 16.428

Nota: elaboracion propia con datos de campo en AMOS
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Tabla P3

Matriz de correlaciones de la variable cadeéena de valor.

ftems plMan p2Man p3Man p4Man p5Mah p6Man p7Man p8MK pOMK plOMK plISV pl2SV pl3SV pl4SV pl5SV  plérh
plman 1.000 0.512 0374 0296 0.3187 0068 0.246 -0.324 0.043 -0.033 -0.092 -0.064 -0.249 -0.122 -0.166 0.074
p2man  0.512 1.000 0.555 0.383 0.320 =0:054 0.113 -0.227 0.101 0.075 0.069 0.084 -0.339 0.186 0.249 0.291
p3man 0.374 0.555 1.000 0.338 0.321 -0425.+0.147 -0.383 -0.064 -0.151 -0.053 -0.004 -0.416 0.148 0.197 0.130
p4man  0.296 0383 0.338 1.000 0.438 0.104 0.203 -0.085 0.252 0.317 0.293 0.163 -0.008 0.080 0.064 0.164
pSman  0.318 0320 0.321 0.438 1.000 0.234, 0304 -0.020 0.200 0.202 0.073 -0.098 -0.102 -0.077 0.017 0.066
péman  0.068 -0.054 -0.125 0.104 0.234 1.000 ¢0.039 0.222 0332 0.302 0.202 -0.011 0.147 0.114 0.188 0.150
p7man 0246 0.113 0.147 0.203 0.304 0.039 1000.-=0.069 -0.165 -0.057 0.019 0.078 0.047 -0.136 -0.064 -0.039
p8mK  -0.324 -0.227 -0.383 -0.085 -0.020 0.222 -0.069¢ 1.000 0.238 0.256 0.271 -0.006 0.183 -0.025 0.063 -0.099
p9mK 0.043 0.101 -0.064 0.252 0.200 0.332 -0.165+ 0.238 1.000 0.659 0.284 0.138 0.094 0.139 0.189 0.208
plOmK -0.033 0.075 -0.151 0.317 0.202 0.302 -0.057 #0.256 0.659 1.000 0.307 0.150 0.281 0.254 0.207 0.293
pllmk -0.092 0.069 -0.053 0.293 0.073 0.202 0.019 "0.271 0.284 0.307 1.000 0.513 0455 0.244 0.240 0.242
pl2sv  -0.064 0.084 -0.004 0.163 -0.098 -0.011 0.078 -0.006" 0.138 0.150 0.513 1.000 0.488 0423 0.305 0.331
pl3sv  -0.249 -0.339 -0.416 -0.008 -0.102 0.147 0047 0.183 0.094 0.281 0.455 0.488 1.000 0.369 0.237 0.023
pldsv ~ -0.122 0.186 0.148 0.080 -0.077 0.114 -0.136-720.025" 0439 0.254 0.244 0423 0369 1.000 0.656 0.396
pl5sv  -0.166 0.249 0.197 0.064 0.017 0.188 -0.064 ~0:063 0.189 0.207 0.240 0.305 0.237 0.656 1.000 0.316
plérh 0.074 0.291 0.130 0.164 0.066 0.150 -0.039. =%0.099 0208+ 0.293 0242 0.331 0.023 0396 0.316 1.000
pl7rh 0.215 0.188 0.058 0.170 0.026 0.233 -0.069 «=0.081 0.274+.0.144 0.295 0.199 -0.015 0.321 0.209 0.615
pl8rh 0220 0.273 0.145 0.088 0.034 0.180 -0.021 -0.069 0.314 0342 0.238 0.346 0.140 0370 0.378 0.710
pl9in 0.020 0.221 0.229 0.231 0.163 0.091 0.036 -0.118"%0.198 0.307 0.263 0.387 0.142 0.526 0.520 0477
p20in -0.037 0.037 0.074 0.197 0.132 0.298 0.078 0.038. _0.119 0336 0.329 0376 0.259 0310 0.372 0.521
p2lin 0.082 -0.036 0.124 -0.147 -0.032 -0.013 0.001 -0.408 (-0.264 -0217=~-0.011 0.127 0.100 0.031 -0.031 0.217
p22in -0.159 0.049 -0.031 0.039 -0.008 0.059 -0.131 -0.037 0.153 0.241 £0.403 0.525 0421 0429 0.401 0.435
p23in 0.109 0.063 -0.030 0.124 0.039 0.082 0.001 -0.097 0.103 0.231 0144 0.132 0.152 -0.013 0.056 0.326
p24in 0.075 -0.011 0.107 0.117 0.180 -0.117 0.171 -0.069 -0.080 0.069 «0.128 0.028 0.123 -0.008 0.072 0.163
p25in 0.009 0.018 0.140 0.179 0.093 -0.198 0.331 -0.147 -0.068 0.057 0232« 0.182 0.116 0.007 0.093 0.170
p26dt 0.064 -0.074 -0.059 0.016 0.064 0.113 0.041 0.091 0.281 0.129 0.063» 0.106 0.166 0.083 0.101 0.045
p27dt -0.197 -0.127 -0.214 0.147 -0.035 0.207 -0.093 0.264 0390 0.326 0.258 0338 0.269 0329 0.340 0.274
p28dt -0.171 -0.080 -0.217 0.162 -0.046 0.192 -0.122 0.293 0419 0.356 0.292 (03317 0.332 0375 0.382 0.199

Nota: elaboracion propia con datos de campo en SPSS
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Tabla P3

Matriz de correlaciones de la variable cadena de valor (continuacion...)

pl7rh  pl8rh  pl9in  p20in  p2lin p22in  p23in _ p24in  p25In  p26dt p27dt p28dt

plman  0.215 0.220 0.020 -0.037 0.082¢ -07%59 0.109 0.075 0.009 0.064 -0.197 -0.171
p2man  0.188 0.273 0.221 0.037 -0.036 “Q:049 0.063 -0.011 0.018 -0.074 -0.127 -0.080
p3man  0.058 0.145 0.229 0.074 0.124 -0.031.+0.030 0.107 0.140 -0.059 -0.214 -0.217
p4man  0.170 0.088 0.231 0.197 -0.147 0.039 0.124 0.117 0.179 0.016 0.147 0.162
pSman  0.026 0.034 0.163 0.132 -0.032 -0.008 ¢ 07039 0.180 0.093 0.064 -0.035 -0.046
pébman  0.233 0.180 0.091 0.298 -0.013 0.059 @©.082 -0.117 -0.198 0.113 0.207 0.192
p7man -0.069 -0.021 0.036 0.078 0.001 -0.131 0:001~<0.171 0.331 0.041 -0.093 -0.122
p8mk -0.081 -0.069 -0.118 0.038 -0.408 -0.037 -0.097%-0.069 -0.147 0.091 0.264 0.293
p9mk 0.274 0.314 0.198 0.119 -0.264 0.153 0.103-0:080 -0.068 0.281 0.390 0.419
plOmk  0.144 0.342 0.307 0.336 -0.217 0.241 0.231 0.069 0.057 0.129 0326 0.356
pllmk 0.295 0.238 0.263 0.329 -0.011 0.403 0.144 '0.128, 0.232 0.063 0.258 0.292
pl2sv 0.199 0.346 0.387 0.376 0.127 0.525 0.132 0.028 0.182 0.106 0.338 0.331
pl3sv ~ -0.015 0.140 0.142 0.259 0.100 0421 0452 0.123 0.116 0.166 0.269 0.332
pldsv 0.321 0.370 0.526 0.310 0.031 0.429 -0.013-2=20.008" “0.007 0.083 0.329 0.375
pl5sv 0.209 0.378 0.520 0.372 -0.031 0.401 0.056 ~0:072 0.093 0.101 0340 0.382
plérh 0.615 0.710 0.477 0.521 0.217 0.435 0.326% _0.163 0170 0.045 0.274 0.199
pl7rh 1.000 0.428 0.384 0.349 0.192 0.295 0301 <0180 0.1254°0.130 0.283 0.312
pl8rh 0.428 1.000 0.376 0.410 0.180 0.394 0.223 0{157» 0.110 #O0NT3 0.248 0.269
pl9in 0.384 0.376 1.000 0.553 0.101 0.529 0.341 0.31870.420 “0008 0372 0.396
p20in 0.349 0.410 0.553 1.000 0.403 0.680 0.442 0.424. 0.273 -07103) 0.248 0.234
p2lin 0.192 0.180 0.101 0.403 1.000 0.425 0.293 0.365 {0.220 0.052+-0.117 -0.180
p22in 0.295 0.394 0.529 0.680 0.425 1.000 0.427 0356 0.240 0.047_40.379 0.375
p23in 0.301 0.223 0.341 0.442 0.293 0427 1.000 0478 0344 0.104 #0.258 0.223
p24in 0.180 0.157 0.318 0.424 0365 0356 0478 1.000 0.470 0.071 0221 0.184
p25in 0.125 0.110 0.420 0.273 0.220 0.240 0.344 0470 1.000 0.237 0.200 »,0.163
p26dt 0.130 0.113 0.008 -0.103 0.052 0.047 0.104 0.071 0.237 1.000 0.489 30.493
p27dt 0.283 0.248 0.372 0.248 -0.117 0379 0.258 0.221 0.200 0.489 1.000° 0.929
p28dt 0.312 0.269 0.396 0.234 -0.180 0.375 0.223 0.184 0.163 0493 0.929 (1.000

Nota: elaboracion propia con datos de campo en SPSS
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